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PROPUESTA PARA INCREMENTAR LA RENTABILIDAD DE LA 
FERRETERIA “TOAPANTA” 
 
PROPOSAL TO INCREASE THE PROFITABILITY OF THE “TOAPANTA” 
HARDWARE  
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
La presente tesis se formuló en base al estudio realizado a una compañía ubicada en el sur de 
Quito, Ferretería “Toapanta”, en la presente tesis se propone principalmente elaborar una 
propuesta para incrementar la rentabilidad de la misma, para poder cumplir nuestro objetivo 
principal se realizó a mas de un diagnostico situacional, la identificación y priorización de 
problemas, para conocer las condiciones en las que la ferretería lleva a cabo sus operaciones, el 
presente estudio arrojó problemas como son: que la compañía no cuenta con un manual de 
identidad corporativa y un manual de procedimientos, actividades y responsables, entre otros, lo 
que hace que se pierda eficiencia en el desarrollo de actividades dentro de la misma. Es por 
estos motivos que se propone Elaborar e Implementar un Sistema Integrado de  Control y una 
adecuada Gestión Financiera que permita disponer de documentos, acciones y políticas para que 
de este modo la ferretería pueda planificar, organizar, dirigir, coordinar y controlar tanto los 
recursos financieros como sus actividades en general; y, así entre en un proceso de crecimiento 
institucional, eficiencia, efectividad y competitividad, lo que nos llevará a cumplir nuestro 
objetivo que es incrementar las ganancias e incrementar la rentabilidad. 
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ABSTRACT 
 
The following thesis was formulated based on the study completed of a company located in the 
south part of the city of Quito, “Toapanta” Hardware Store. The thesis proposes mainly to 
elaborate a plan to increase its profitability, to be able to accomplish our main objective we 
completed more than one diagnosis of the situation, the identification and priorization of 
problems to get to know the conditions in which the store carries its operations.  The study 
showed the problems are: the company doesn’t have a corporate identity manual or a 
procedures, activities and responsables manual, among others. These problems make the 
company loose efficiency in the development of the activities within it.  These are the reasons 
why we are proposing elaborating and implementing an Integrated Control System and an 
adequate Financial Management that will allow the arrangement of documents, actions, and 
policies so that this way the store can be able to plan, organize, direct, coordinate and control 
the financial resources as well as its general activities.  This way the company can start a 
process of growth into an institutional, efficient, effectiveness and competitiveness which will 
lead us to accomplish our objective which is to increase the profits and the profitability. 
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CAPITULO I 
 
PLAN DE TESIS 
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TEMA: 
PROPUESTA PARA INCREMENTAR LA RENTABILIDAD DE LA 
“FERRETERIA TOAPANTA” 
 
1. ANTECEDENTES 
 
Una de las principales actividades que desempeña el sector ferretero en la actualidad es la de 
suministrar materiales y herramientas para la construcción, ya sea que la construcción se la 
realice de forma individual, es decir esté llevada a cobo por una persona o una familia; o la 
misma se la realice a gran escala a través de las grandes inmobiliarias. Por tal motivo, los 
ingresos y rentabilidad que estas entidades comerciales perciban están estrechamente 
relacionados con el comportamiento que el sector construcción presente. 
Es importante mencionar que el ciclo de desarrollo de la construcción tuvo un importante 
despegue durante los años 90, logrando obtenerse un crecimiento importante en este sector 
después del cambio de siglo. Esto se refleja en los resultados de algunos indicadores, como son 
el crecimiento de proyectos inmobiliarios y la expansión de proyectos de vivienda en otras 
ciudades como Guayaquil, Cuenca, Manta y Ambato. Es importante señalar, sin embargo, que 
la recuperación del sector de la construcción en el año 2010, es atribuida principalmente al 
crédito que ha fluido desde el IESS y del sistema financiero (principalmente de los bancos).   
Uno de los determinantes del comportamiento creciente del sector de la construcción ha sido el 
incremento de la población, dado que ahí se origina la necesidad de vivienda. Según reportes del 
Instituto Ecuatoriano de Estadísticas y Censos (INEC), en el 2010 la población del Ecuador 
estuvo compuesta por 14'306.876 habitantes, es decir, un 14.60% más que lo reportado en el 
Censo de 2001 (año en que la población llegó a los  12'481.925 habitantes), evidenciando una 
tasa de crecimiento anual de 1.52%. 
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2. JUSTIFICACION 
 
El Ecuador se halla inmerso en un mundo caracterizado por cambios rápidos y complejos, 
donde la competitividad en todos los sectores económicos y la economía globalizada son un 
imperativo, con continuos cambios en el comportamiento de los mercados; por tanto todas las 
organizaciones y empresas cada vez tienen mayor necesidad de enfocar las cuestiones a un 
mundo creativo e innovador lo que conlleva además a una mejor organización empresarial 
interna, acorde a las condiciones del medio.   
La Ferretería Toapanta debido a las exigencias del mercado busca fortalecerse comercialmente 
mediante la implementación de planes, métodos y estrategias que le permitan incrementar cada 
vez más su rentabilidad y de esta forma mantenerse en el mercado ferretero como una ferretería 
pionera en el suministro de materiales para la construcción.  
Todos estos conjuntos de actividades se convertirán en la herramienta que fomentará el 
desarrollo comercial en el ámbito ferretero de la empresa  y a la vez le permitirá abrirse hacia 
nuevos mercados potenciales. 
Además este plan estratégico permitirá a la Empresa proyectarse a corto, mediano y largo plazo, 
estableciendo una visión del futuro que orientará sus actividades y señalará los mejores caminos 
para llegar al cumplimiento de sus objetivos organizacionales, siendo de gran ayuda para 
directivos y su personal en general. 
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3. PROBLEMA 
 
Cuando una persona implementa una actividad productiva, la principal pregunta que esta se 
hace es, si la empresa que está poniendo en funcionamiento tendrá rentabilidad, presentará 
utilidades, podrá mantenerse en el mercado, entre otras. 
 En la actualidad una de las principales causas para que una determinada empresa tenga que 
cerrar sus puertas y abandonar sus actividades, es porque precisamente las respuestas a las 
preguntas anteriormente planteadas son negativas. 
Esta realidad no está distante a las actividades que conlleva una empresa ferretera, pues al igual 
que todas las demás está sujeta a la utilidad y rentabilidad que estas tienen, para que sus 
actividades puedan llevarse a cabo sin ningún tipo de inconvenientes. 
La disminución de ingresos por concepto de remesas, la recesión por la crisis mundial y los 
cambios de administración en los gobiernos seccionales afectaron al sector de la construcción el 
2009 y parte del 2010, disminuyendo por tanto la demanda de artículos ferreteros que se 
necesitaban para la misma. 
Cabe mencionar que no únicamente los aspectos señalados anteriormente produjeron una 
disminución en la demanda de artículos; pues sucede que la ferretería no cuenta con políticas, 
actividades y responsables dentro de cada departamento, lo que hace que sus actividades se 
realicen deficientemente malgastando tiempo y recursos; la competencia; atención al cliente; 
entre otros; también juega un rol importante en la disminución los de ingresos. 
Pues al existir un decremento en la demanda de artículos ferreteros que se necesitan para la 
construcción, y en sí artículos ferreteros en general; y además otros problemas señalados, 
indudablemente produjo decrementos en las utilidades de la empresa. 
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3.1. PROBLEMA PRINCIPAL 
 
¿Qué Plan Estratégico será necesario llevar a cabo dentro de la Ferretería Toapanta para que 
esta pueda incrementar su rentabilidad y de igual manera puedan desarrollar sus actividades sin 
ningún inconveniente? 
 
3.1.1.  SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA 
 
 ¿Cuál es la situación actual en la que se lleva a cabo las actividades de la empresa? 
 
 ¿Cuáles son los principales problemas que impiden el normal funcionamiento de la 
empresa y por tanto limitan los ingresos de la misma? 
 
 ¿Qué propuesta serán necesario implementar en la empresa para que se incremente su 
rentabilidad? 
 
4. DELIMITACION ESPACIAL Y TEMPORAL 
 
4.1 DELIMITACION ESPACIAL 
 
La presente investigación se llevará en la Parroquia de Guamaní, Cantón Quito, Provincia de 
Pichincha; a la empresa, “Ferretería Toapanta Franquicia Disensa”.  
 
4.2 DELIMITACION TEMPORAL 
 
El periodo hacer analizado será desde el año 2008 al año 2011 
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5. OBJETIVOS 
 
5.1. OBJETIVO GENERAL 
 
Desarrollar un Plan Estratégico dentro de la Ferretería Toapanta para  mejorar  su rentabilidad. 
 
5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 
 Realizar un diagnóstico para conocer la situación actual de la empresa. 
 
 Identificar y priorizar los principales problemas de la empresa. 
 
 Elaborar una propuesta para incrementar la rentabilidad. 
 
 
 
6. HIPOTESIS 
 
6.1. HIPOTESIS PRINCIPAL 
 
La elaboración de un plan estratégico influirá decisivamente en las actividades de la empresa y 
de igual manera permitirá incrementar  su rentabilidad. 
 
 
6.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS 
 
 Un diagnostico situacional permitirá conocer cual son las condiciones en las que la 
empresa lleva a cabo sus operaciones. 
 
 El análisis de la filosofía y estrategias de la empresa permitirá identificar sus principales 
problemas así como la priorización de los mismos. 
 
 La elaboración de la propuesta permitirá elevar los ingresos y rentabilidad de la 
empresa. 
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7. MARCO TEORICO 
 
En la medida que se profundiza y se amplía el fenómeno de la globalización y de la 
liberalización comercial, mayores son los desafíos competitivos para las pequeñas y medianas 
empresas. Los diferentes acontecimientos a nivel global representan una desventaja para los 
empresarios, porque requieren adoptar nuevos esquemas y formas de conducir la empresa. 
 
Además, en la actualidad es palpable que en la organización, aun cuando ésta no sea una gran 
empresa, la creación de planes estratégicos, alianzas, etc. es un elemento no solo de 
competitividad, sino de supervivencia para cualquier empresa que quiera permanecer en el 
mercado. 
 
Por ello, crear planes y alianzas estratégicas es un desafío que enfrentan las organizaciones. En 
el ámbito de las pequeñas empresas el reto es mayor, ya que se cuestionan no sólo la validez de 
las líneas de acción significativas, referentes a cómo sus negocios pueden generar planes 
estratégicos, sino también, se discuten las actividades que actualmente realizan y que 
potencialmente afectan el valor de sus negocios. 
 
La creación de planes estratégicos que consecuentemente llevarán a la creación de valor y en 
definitiva a incrementar sus ganancias, principal objetivo de toda empresa; involucra la toma de 
decisiones tanto económicas como financieras. Se suele señalar que en el actual mundo 
competitivo de los negocios, sin importar el tamaño de la empresa, se requiere adoptar un 
pensamiento orientado a establecer planes y alianzas, a crear valor, ya que la implementación de 
la apertura comercial trajo consigo que un gran número de empresas fracasara. 
 
Por eso, los dirigentes deben de concentrar sus esfuerzos en la toma de decisiones referente al 
aspecto financiero y administrativo, con el fin de garantizar decisiones adecuadas que 
favorezcan el logro sus objetivos, además de garantizar la permanencia de la organización. Así, 
los propietarios o administradores que gestionan los recursos requeridos se ven obligados, no 
solo a tomar decisiones financieras que coadyuven el funcionamiento de las operaciones, sino 
también a considerar las actividades que destruyen valor y que no permiten el crecimiento de la 
empresa. 
 
La creación de planes y alianzas estratégicas permite a la empresa estar más consolidada y 
competitiva para ser un motor de desarrollo económico. La creación de planes se genera dentro 
de la empresa. Las estrategias, que un ente corporativo aplica, es sobre la inversión de bienes 
tangibles e intangibles destinados a la producción de bienes o servicios y requiere que, las 
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decisiones financieras respondan al cuestionamiento sobre cuánto debe invertir la empresa para 
facilitar la producción y en qué activos específicos debe realizar dicha inversión. 
 
Así, las decisiones que se toman en las pequeñas empresas, son un proceso importante para su 
desarrollo económico, porque las decisiones correctas conducen a crear valor y por tanto 
incrementar los ingresos y rentabilidad para los accionistas, empleados y la sociedad. Por el 
contrario, las decisiones equivocadas destruyen valor y pérdida parcial o todo el capital. 
 
 Por esta razón, el trabajo que aquí se presenta tiene por objetivo proponer un plan, alianzas 
estratégicas que permita a la empresa mejorar su rentabilidad económica.  
 
 
8. MARCO CONCEPTUAL 
 
RENTABILIDAD.- La rentabilidad es la capacidad que tiene algo para generar suficiente 
utilidad o beneficio; por ejemplo, un negocio es rentable cuando genera más ingresos que 
egresos, un cliente es rentable cuando genera mayores ingresos que gastos, un área o 
departamento de empresa es rentable cuando genera mayores ingresos que costos. 
 
LA UTILIDAD.-  Es lo que se obtiene una vez descontados los egresos a todos los ingresos. Es 
el resultado final de un periodo de operaciones que por lo general es un año, aunque se pueden 
trabajar periodos menores. 
 
Rentabilidad es lo que rinde o produce una inversión o un activo. Es la ganancia que se obtiene 
de un capital invertido y se obtiene de la comparación entre la utilidad obtenida y el capital 
invertido. 
 
PLAN ESTRATEGICO.- Es un programa de actuación que consiste en aclarar lo que 
pretendemos conseguir y cómo nos proponemos conseguirlo. Esta programación se plasma en 
un documento de consenso donde concretamos las grandes decisiones que van a orientar nuestra 
marcha hacia la gestión excelente. 
 
ALIANZAS ESTRATEGICAS.-Es la concertación con otras instituciones que directa o 
indirectamente, están en permanente acción, a través del cual se articulan y coordinan recursos, 
esfuerzos, acciones, se definen objetivos, estrategias y se comparten responsabilidades que 
aportan al mejoramiento del sector o empresa. 
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9. METODOLOGIA 
 
9.1. METODOS 
 
9.1.1.  PRINCIPAL 
INDUCTIVO. 
 
El método inductivo es aquel que establece proposiciones de carácter general obtenidos de la 
observación y análisis de conductas particulares. 
 
Se utilizará este método por cuanto nos permitirá realizar análisis más particulares, más 
exhaustivos, en nuestra investigación para de esta forma establecer proposiciones y 
conclusiones de carácter general. 
 
9.1.2.  AUXILIAR 
ANALITICO 
 
Este método implica el análisis, esto es la separación de un todo en sus partes o en sus 
elementos constitutivos. Se apoya en que para conocer un fenómeno es necesario 
descomponerlo en sus partes.  
 
 
9.2. TECNICAS 
9.2.1.  LA OBSERVACIÓN  
Es una técnica que consiste en observar atentamente el fenómeno, hecho o caso, tomar 
información y registrarla para su posterior análisis. La observación es un elemento fundamental 
de todo proceso investigativo; en ella se apoya el investigador para obtener el mayor número de 
datos.  
9.2.2.  LA ENTREVISTA  
Es una técnica para obtener datos que consisten en un diálogo entre dos personas: El 
entrevistador "investigador" y el entrevistado; se realiza con el fin de obtener información de 
parte de este, que es, por lo general, una persona entendida en la materia de la investigación. 
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9.2.3.  LA ENCUESTA  
La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones 
interesan al investigador. Para ello, a diferencia de la entrevista, se utiliza un listado de 
preguntas escritas que se entregan a los encuestados, a fin de que las contesten igualmente por 
escrito. Ese listado se denomina cuestionario. Es impersonal porque el cuestionario no lleva el 
nombre ni otra identificación de la persona que lo responde, ya que no interesan esos datos. 
9.2.4. CALCULO DE INDICADORES 
Se procederá a realizar cálculo de algunos indicadores; un indicador  es una relación de las 
cifras extraídas de los estados financieros y demás informes de la empresa con el propósito de 
formase una idea de cuál es su comportamiento.
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9.3. VARIABLES E INDICADORES 
 
VARIABLES E INDICADORES 
DOMINIO VARIABLE INDICADOR FORMA DE CALCULO 
Financieras 
Liquidez 
solvencia Activo Circulante/Pasivo Circulante 
liquidez Act. Disponible+Act. Exigible/Pasivo Circulante 
capital de trabajo Act. Circulante-Pas. Circulante 
Solidez 
propiedad Patrimonio/Act. Total 
endeudamiento Pasivo a Terceros/ Act. Total 
apalancamiento Pasivo a Terceros/ Patrimonio 
Económicas 
Rentabilidad 
rentabilidad patrimonial Utilidad del ejercicio/Patrimonio 
rentabilidad del capital Utilidad del ejercicio/Capital Pagado 
rentabilidad de ventas Utilidad del ejercicio/Ventas Netas 
rentabilidad de activos totales Utilidad del ejercicio/Act. Totales 
  Inflación tasa acumulada de inflación   
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10. PLAN ANALITICO 
 
CAPITULO I: PLAN DE TESIS 
 
1. Antecedentes 
2. Justificación 
3. Problema 
1.1. Problema principal 
1.1.1. Sistematización del Problema 
2. Delimitación Espacial y Temporal 
2.1. Delimitación Espacial 
2.2. Delimitación Temporal 
3. Objetivos 
3.1. Objetivo General 
3.2. Objetivos Específicos 
4. Hipótesis 
4.1. Hipótesis Principal 
4.2. Hipótesis Especificas 
5. Marco Teórico 
6. Marco Conceptual 
7. Metodología 
7.1. Métodos 
7.2. Técnicas 
7.3. Variables e indicadores 
8. Plan Analítico 
9. Cronograma de Actividades 
10. Bibliografía 
 
CAPITULO II: DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA 
EMPRESA 
 
2.1. Antecedentes de la Empresa 
2.2. Estructura organizacional 
2.3. Personal ocupacional 
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2.4. Bienes y Servicios que brinda 
2.5. Análisis Financiero 
2.5.1. Análisis Horizontal 
2.5.2. Análisis Vertical 
 
CAPITULO III: IDENTIFICACION Y PRIORIZACION DE PROBLEMAS 
 
3.1. Análisis FODA 
3.1.1. Fortalezas 
3.1.2. Oportunidades 
3.1.3. Debilidades 
3.1.4. Amenazas 
3.2. Estrategias DOFA 
3.3. Arbol de Problemas 
3.4. Análisis de Involucrados 
3.5. Priorización de Problemas 
3.6. Análisis de Alternativas  
 
CAPITULO IV: PROPUESTA PARA INCREMENTAR LA RENTABILIDAD 
 
4.1. Objetivos de la Propuesta 
4.2. Componentes 
4.3. Metas e Indicadores 
4.4. Medios de Verificación 
4.5. Actividades y Tiempos 
4.6. Responsables 
4.7. Arreglos Operativos 
4.8. Cuantificación de la Propuesta 
4.9. Evaluación (Beneficio-Costo) 
 
CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOEMNDACIONES 
5.1. Conclusiones 
5.2. Recomendaciones
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1. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA 
 
La Ferretería Toapanta Franquicia Disensa, está representada legalmente por el Sr. Carlos 
Floresmilo Toapanta Toapanta con Registro Único de Contribuyentes N° 1792268648001; 
como empresa jurídica obligada a llevar contabilidad; con las siguientes actividades 
económicas:  
 
 Venta de artículos de ferretería  
 Servicio de transporte de carga pesada  
 Venta de materiales para la construcción.  
 
Cuenta con un establecimiento registrado, cuya dirección es:  
 
Provincia de Pichincha, Cantón Quito, Parroquia Guamaní, Ciudadela Argentina, Av. Pedro 
Vicente Maldonado Km. 12 ½.  
 
La Ferretería tiene obligaciones frente al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (I.E.S.S) y al 
Servicio de Rentas Internas (S.R.I.); además está regida por leyes comerciales, laborales, 
tributarias y fiscales del Ecuador entre ellas: 
 
 
1.1.  LEY DE RÉGIMEN TRIBUTARIO INTERNO  
 
Esta Ley regula el impuesto a la renta, el impuesto  al valor agregado y el impuesto a los 
consumos especiales.  
Entre las obligaciones Tributarias que tiene que llevar destacan:  
 
 Declaración de impuesto a la renta  
 Declaración de retenciones en la fuente  
 Declaración mensual del IVA  
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1.2. CODIGO DE COMERCIO 
 
Es la norma que rige las obligaciones de los comerciantes en sus operaciones mercantiles, y los 
actos y contratos de comercio, aunque se lleven a cabo por no comerciantes. Porque se dedica a 
la comercialización; la Ferretería Toapanta Franquicia Disensa se acoge a esta ley, teniendo en 
consideración que  se dedica a la compra y venta de artículos de construcción. 
 
 
1.3. CODIGO DE TRABAJO 
 
Regula las relaciones entre empleadores y trabajadores, aplicando las diferentes modalidades y 
condiciones de trabajo. Estas leyes cumple la Ferretería Toapanta Franquicia Disensa; ya que 
necesita de personal para realizar sus actividades de forma correcta. 
 
 
1.4. LEY DE SEGURIDAD SOCIAL 
 
Regula la aplicación del seguro general obligatorio, y norma al organismo de control y 
aplicación IESS. La Ferretería Toapanta Franquicia Disensa, tiene a sus empleados asegurados y 
con sus debidos beneficios de Ley. 
 
 
1.5. RESEÑA HISTÓRICA 
 
 La Ferretería Toapanta inicio sus actividades en el año 1983; la misma que dio sus inicios con 
un solo local de comercialización donde se expendía en su mayoría materiales para la 
construcción, contaba con dos empleados, el uno para la atención al cliente, el otro para el 
despacho. 
 
Los primeros 28 años hasta el año 2010 la Ferretería estaba representada por el Sr. Carlos 
Floresmilo Toapanta Toapanta como persona jurídica obligada a llevar contabilidad; a finales 
del año 2010 pasa hacer una compañía jurídicamente establecida. 
 
Ferretería Toapanta pasa a formar parte de las Franquicias Disensa en el año 2005. 
 
La Franquicia Disensa, es la más importante red de comercialización de materiales de 
construcción en el país y la primera franquicia de este tipo en el mundo. Esta provee alrededor 
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de 10 líneas de productos a la ferretería de forma directa, sin que estas pases por intermediarios, 
evitando de esta forma costos adicionales. Los productos y servicios que ofrece la ferretería 
están enfocados a cubrir las más altas expectativas de sus clientes, cumpliendo estándares 
establecidos por la empresa franquiciadora. Son distribuidores de las mejores marcas de 
productos para la construcción en el país, productos de los cuales se beneficia la ferretería. 
 
 
2. ANALISIS SITUACIONAL 
 
El análisis situacional es el estudio del medio en que se desenvuelve la empresa en un 
determinado momento, para la Ferretería Toapanta es de vital importancia, por cuanto nos 
permitirá conocer cuáles son las condiciones en las que la empresa desarrolla sus actividades, 
para lo cual se deberá tomar en cuenta tanto el análisis de los Sectores Externos como el análisis 
de los Sectores Internos. 
 
 
2.1. IMPORTANCIA  
 
La importancia por la cual se realiza un análisis situacional dentro de las empresas y en especial 
dentro de la ferretería son las siguientes:  
 
 Punto de partida de la planificación estratégica, es decir define los procesos futuros de 
las empresas. 
 
 Reúne información sobre el ambiente externo e interno de la empresa para su análisis. 
 
 Conforma un cuadro de la situación actual de la empresa u organización, permitiendo 
obtener un diagnóstico preciso que permita en función de ello tomar decisiones para 
controlar las debilidades, enfrentar las amenazas y aprovechar las oportunidades 
utilizando las fortalezas de la compañía. 
 
 Permite conocer la relación que existe entre la empresa con sus clientes, 
proveedores,  y la competencia. 
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2.2. ANALISIS DE LOS SECTORES EXTERNOS 
 
Este análisis tendrá en cuenta tanto los factores del macro ambiente (económicos, políticos, 
sociales, tecnológicos); y micro ambiente (nos permitirá conocer cuál es la relación que está 
llevando a cobo  con proveedores, clientes, competencia,  precios y la estructura física la 
ferretería); teniendo presente que estos no pueden ser controlados de forma directa por la 
Ferretería, pero que influyen de forma decisiva en las actividades de los consumidores, de la 
población y la ferretería.  
 
Ferretería Toapanta es una empresa establecida jurídicamente, cuya administración y 
actividades que realiza, se encuentra ligada y también depende del entorno en el cual ésta se 
desenvuelve. 
 
 
2.3. MACROAMBIENTE 
 
2.3.1.  FACTORES ECONOMICOS 
 
Los factores económicos son importantes para cualquier empresa, ya que las mismas dependen 
de forma directa de la economía del país y de la evolución que esta ha presentado a lo largo de 
los años, entre los principales se tienen: 
 
 
2.3.1.1. Producto Interno Bruto 
 
El Producto Interno Bruto (PIB) es el indicador comúnmente utilizado para medir el crecimiento 
económico de una región (país, estado, ciudad) durante el periodo de un año, ya que, se 
compone por el total de los bienes y servicios producidos por la economía de la misma. 
 
Para la Ferretería Toapanta, como para las empresas de cualquier sector, el incremento de la 
producción total ecuatoriana, aún si está dada por una mayor producción petrolera expresa una 
mayor estabilidad económica y social que apunta a un crecimiento de las empresas en general 
 
También debemos tomar en consideración la actividad que el sector de la construcción a 
presentado en el país en los últimos años, pues la actividad de la ferretería también depende de 
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la adquisición, construcción, reparación, remodelación y mejoramiento de vivienda propia, así 
como de las construcciones en general que se realizan en el país. 
 
 
CUADRO N. 1 
PRODUCTO INTERNO BRUTO Y  CONSTRUCCION                                                       
(MILLONES DE DOLARES ) 
año 
PIB CONSTRUCCION 
millones de 
dólares  
tasa de 
variación             
% 
millones de 
dólares  
tasa de 
variación              
% 
participación 
en el pib      
% 
2005 20.965   1.795   8,6 
2006 21.962 4,76 1.863 3,8 8,5 
2007 22.409 2,04 1.865 0,1 8,3 
2008 24.032 7,24 2.123 13,8 8,8 
2009 24.119 0,36 2.238 5,4 9,3 
2010 24.983 3,58 2.386 6,6 9,6 
 
        Fuente: Banco Central del Ecuador 
        Elaborado por: Autor 
 
 
Como se puede observar la tendencia que ha presentado el Producto Interno Bruto en el periodo 
comprendido entre los años 2005-2010 ha sido creciente, a pesar que desde el año 2008 su 
crecimiento no ha sido significativo, lo importante es que el mismo no ha disminuido, el 
crecimiento menos significativo durante el periodo de análisis recayó en el año 2009 con apenas 
un incremento con respecto al año anterior de 0.36%, consecuencia de la crisis mundial que se 
atravesó en el mismo año. 
 
En cuanto a la construcción, su tendencia ha sido  creciente, aunque de igual manera que el PIB, 
no presenta incrementos significativos, salvo el del año 2008 con el 13.8% respecto al anterior. 
Lo importante es que la construcción en el país sigue creciendo y obviamente para la misma se 
necesitara insumos, los mismos que serán suministradas por las respectivas empresas ferreteras 
y empresas en general. 
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2.3.1.2. Inflación 
 
La inflación es el incremento acelerado y generalizado de los precios de los bienes y servicios 
que se ofrecen en el mercado.
1
 
 
De forma general, reduce el poder adquisitivo de las personas, pues produce un deterioro en los 
sueldos y salarios que perciben los trabajadores.  
 
La inflación reduce el poder de compra de los trabajadores y consumidores en general ya que 
mientras los precios de las mercancías se elevan significativamente, los salarios lo hacen de 
forma lenta y reducida.  
 
Al bajar la capacidad de compra, los trabajadores que perciben ingresos fijos pueden adquirir 
cada vez una menor cantidad de bienes y servicios.  
 
Para la Ferretería Toapanta, como para las empresas de cualquier sector de la producción y 
venta de servicios, el incremento de la inflación provoca una disminución en el poder de compra 
de la población, ocasionando disminuciones de las ventas de los productos, y en consecuencia 
en una disminución de los ingresos. 
 
 
CUADRO N. 2 
INFLACION   
PROMEDIO ANUAL  
año % 
2005 3,14 
2006 3,30 
2007 2,28 
2008 8,39 
2009 5,20 
2010 3,56 
                                                
                                                      Fuente: INEC 
                                                      Elaborado por: Autor 
 
                                                          
1
 ROBLES, José. Elementos de Economía. Editorial, Graficas Carolina. Cuarta edición, 2003. Pág. 157 
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En el periodo analizado la inflación promedio anual (de enero a diciembre) se ha mantenido en 
un digito, situación aceptable para muchos analistas económicos. 
 
GRAFICO N.1 
            
               Fuente: Banco Central del Ecuador 
              Elaborado por: Autor 
 
El grafico 1, nos presenta la tendencia de la inflación promedio anual  en el periodo 2005-2010, 
en estos 6 años se puede apreciar que la inflación acumulada más baja fue registrada en el año 
2007 con el 2.28%, mientras que por el contrario la tasa más alta se la registro en el año 2008 
con el 8.39%. 
 
 
2.3.1.3. Tasa de interés  
 
La tasa de interés es el rendimiento producido por la unidad de capital en la unidad de tiempo, 
dicho en otras palabras es el precio del dinero en el mercado financiero.
2
  
 
Al igual que el precio de cualquier producto, cuando hay más dinero la tasa baja y cuando hay 
escasez sube. 
                                                          
2
 http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres 
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Existen diferentes tasas de interés, pero para nuestro estudio nos referiremos a la tasa activa y a 
la tasa pasiva. 
 
 Tasa de interés activa. Es la tasa que reciben las instituciones financieras por parte de 
demandantes de préstamos. 
 
 Tasa de interés pasiva. Es la tasa que pagan los intermediarios financieros a los 
oferentes de recursos por el dinero captado 
 
En la actualidad cuando una empresa quiere realizar cualquier actividad o inversión y no cuenta 
con los recursos necesarios para ponerlos en marcha, una de las opciones es acudir a una 
institución financiera para solicitar un préstamo; nuestra empresa no está exenta de esta 
posibilidad, por tanto se detalla a continuación las tasas activas y pasivas referenciales para el 
año 2010. 
 
CUADRO N.3 
TASA DE INTERES REFERENCIALES %    
AÑO 2010 
Periodo T. Pasiva T. Activa 
Enero 5,24 9,13 
Febrero 5,16 9,11 
Marzo 4,87 9,21 
Abril 4,86 9,12 
Mayo 4,57 9,11 
Junio 4,41 9,02 
Julio 4,39 8,99 
Agosto 4,25 9,04 
Septiembre 4,25 9,04 
Octubre 4,31 8,94 
Noviembre 4,31 9,94 
Diciembre 4,28 8,68 
             
                                                  Fuente: Banco Central del Ecuador 
                                                  Elaborado por: Autor 
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Sería también prudente indicar que las tasas de interés no corresponden a valores impuestos por 
el Banco Central del Ecuador, sino que éstas quedan determinadas por el mercado, siendo sin 
embargo el Banco Central del Ecuador la institución financiera que las calcula. 
 
Las tasas de interés referenciales mensuales tanto activas como pasivas para el año 2010 
presentaron  una tendencia constante, ubicándose la tasa pasiva entre 4.25% y el 5.25%; la tasa 
activa en cambio más alta que la anterior oscilo entre el rango de 8.6% y 9.1%.  
 
La diferencia entre la tasa activa y tasa pasiva se la denomina tasa diferencial. 
 
 
2.3.2. FACTORES POLITICOS 
 
2.3.2.1. La Corrupción  
 
Desde mucho tiempo atrás, pero sobretodo en los últimos años, se está produciendo en nuestro 
país un fenómeno que se podría considerar ya generalizado: el desencanto y la desilusión por la 
política. Si bien este hecho no es nada nuevo, la desilusión y la desconfianza han aumentado de 
tal manera que han producido frustración, ira y, en consecuencia, un abierto rechazo a la política 
por parte de los ecuatorianos. Aunque muchas son las razones que podrían argumentarse para 
tratar de comprender esta situación de descreimiento general hacia la política o lo político, como 
la desaparición de una base ideológica y la excesiva influencia de los medios masivos de 
comunicación, la mejor explicación del enojo actual se encuentra definitivamente en la 
corrupción política. 
 
La política ecuatoriana nunca ha conllevado en su concepto el adjetivo de dignidad y la 
corrupción política no es algo de origen reciente. Pero la avaricia y la “viveza criolla” han 
alcanzado niveles muy tecnificados. En realidad, la corrupción política ha llegado a una 
perfección que corrompe a la política democrática. 
 
Con el término de corrupción, se pueden designar dos aspectos. Por un lado, tenemos políticos y 
funcionarios civiles que se prestan a recibir un pequeño incentivo para que hagan o no hagan 
algo y, por otra parte, tenemos honorables políticos que utilizan sus “capacidades 
empresariales” para sus carreras políticas y de esta manera sacar provecho de las circunstancias 
y de los puestos que en turno les ha tocado. 
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Precisamente por lo expuesto, tener la intención de eliminar la corrupción en forma absoluta es 
un ideal un tanto difícil de cumplir. Es algo propio a la naturaleza humana. Lo que se trata es 
que todas las variantes de corrupción guarden un nivel razonable, que no se ponga en peligro la 
existencia de los mecanismos sociales y de la operatividad de los negocios. Si la corrupción no 
puede desaparecer, al menos se debería tratar de hacer algo para reducirla. 
 
La corrupción entre otras produce además el enriquecimiento exagerado en la clase política del 
país, significa el empobrecimiento de cientos de ciudadanos, lo cual no es beneficioso para la 
sociedad en general. Para la Ferretería Toapanta la corrupción limita el tamaño de los mercados 
debido a que genera crisis sociales y además políticas, que acarrean problemas de índole 
financiero en el ámbito nacional, por ultimo crea incertidumbre y malestar en los consumidores, 
reduciendo las adquisiciones de bienes que ofrece. 
 
 
2.3.3. FACTORES SOCIALES 
 
El análisis de los factores sociales es de importancia para el presente estudio, pues reflejan la 
situación laboral de las personas, a las mismas que de forma directa o indirecta se están 
ofreciendo los productos y servicios de la empresa, para este análisis se tomarán en 
consideración tanto el desempleo y subempleo. 
 
 
2.3.3.1. Desempleo y Subempleo 
 
Actualmente el Ecuador es un país con altos índices de desempleo, siendo ésta una realidad 
palpable y uno de los principales motivos que genera altos índices de migración, y que limita la 
capacidad de crecimiento económico global. 
 
En todo el mundo, pero aun más en América Latina el desempleo ha sido un tema de la vida 
diaria. Aunque las depresiones más profundas parecen haber dejado de ser una amenaza para las 
economías, el desempleo sigue acosando a las economías de mercado modernas.  
 
Una de las principales preocupaciones de los gobiernos es combatir el desempleo o por lo 
menos mantenerlo en niveles bajos, ya que con ello se asegura que el bienestar económico vaya 
paralelamente con el bienestar social.  
 
25 
 
El Instituto Nacional de Estadísticas y Censos define al desempleo y subempleo de la siguiente 
forma: 
 
Desempleados: Personas de 10 años y más que, en el período de referencia, presentan 
simultáneamente las siguientes características:  
 
 Sin empleo, no estuvo ocupado la semana pasada y están disponibles para trabajar.  
 Buscaron trabajo o realizaron gestiones concretas para conseguir empleo o para 
establecer algún negocio en las cuatro semanas anteriores.  
 
Subempleados: Personas que trabajaron o tuvieron un empleo durante el período de referencia 
considerado, pero estaban dispuestas y disponibles para modificar situación laboral a fin de 
aumentar la duración o la productividad de su trabajo, cumpliendo las siguientes condiciones:  
 
 Haber trabajado menos de 40 horas.  
 Desean trabajar más horas, es decir, tener otro empleo además de su empleo(s) 
actual(es).  
 Estar disponibles para trabajar más horas. Incluyen adicionalmente otras formas de 
subempleo.
3
 
 
Sin duda alguna, el desempleo puede tener profundos efectos tanto en el individuo como en la 
sociedad en la que vive, lo que tiene repercusión directa en la economía de un país 
 
A continuación se presenta la evolución trimestral del desempleo y subempleo del país desde 
diciembre del 2009 a diciembre del 2011. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
3
 Instituto Nacional de Estadísticas y Censos. Folleto: Informe del mercado Laboral. Diciembre 2011 
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CUADRO N.4 
EVOLUCION TRIMESTRAL DEL 
MERCADO LABORAL 
Periodo 
Tasa de 
Desempleo 
Tasa de 
Subempleo 
dic-09 7,9 50,5 
mar-10 9,1 51,3 
jun-10 7,7 50,4 
sep-10 7,4 49,6 
dic-10 6,1 47,1 
mar-11 7,1 50,1 
jun-11 6,4 46,7 
sep-11 5,5 45,7 
dic-11 5,1 44,2 
  
                                                   Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 
                                                   Elaborado por: Autor 
 
 
Como se puede apreciar en el cuadro, la tasa de desempleo para los dos últimos años no ha 
sobrepasado el 10%, en el año 2011 la evolución de la tasa de desempleo presento una tendencia 
decreciente, ubicándose de igual forma entre una de las tasas más bajas de la región. 
 
En cuanto al Subempleo, en el año 2011 de igual manera que el desempleo presentó un 
decrecimiento en sus valores, lo que significó que una mayor cantidad de personas pasaron a 
tener un trabajo estable. 
 
Tanto el desempleo como el subempleo afectan tanto a los individuos como a la sociedad en la 
que vive, en el ámbito económico impone un costo como un todo, debido a que principalmente 
se produce menos bienes y servicios reduciendo de esta manera el crecimiento económico del 
país, que a la larga afecta a la población y unidades productivas en general. 
 
 
2.3.4. FACTOR TECNOLOGICO 
 
La información con ayuda del la tecnología se ha convertido en el eje promotor de cambios 
sociales, económicos y culturales. Hoy en día, los progresos en las denominadas tecnologías de 
la información, que abarcan los equipos y aplicaciones informáticas y las telecomunicaciones 
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teniendo un gran efecto. De hecho, se dice que estamos en un nuevo tipo de sociedad llamada 
sociedad de la información o sociedad del conocimiento. 
 
Por ejemplo el  internet actúa como un motor económico nacional e incluso global que estimula 
la productividad, este factor ha ayudado y ayudará a mejorar las condiciones de vida del ser 
humano. Y en el caso de las empresas ahorra miles de dólares en los costos de distribución y 
transacción. 
 
Pero sin duda un factor de alta importancia es el sistema informático, dentro de este aspecto se 
puede encontrar diferentes programas de computación que pueden ayudar a la empresa a 
cumplir sus funciones con eficiencia y eficacia sobre todo en el manejo de inventarios en 
bodegas y en su contabilidad. 
 
Sin mencionar ningún software en particular, las empresas incluyendo Ferretería Toapanta 
deberían utilizar uno que cumpla con las siguientes funciones: 
 
  Seguimientos de clientes. 
  Contabilidad. 
  Punto de ventas. 
  Manejo de contratos/cuenta de cliente. 
  Compra, manejo de inventario y bodega. 
  Call Center. 
  Gestión de cobros. 
 
Todo avance tecnológico aplicado a una empresa representa una oportunidad de mediano 
impacto, ya que ofrece ventajas, con herramientas diseñadas para dar respuestas de forma rápida 
y sencilla a todas y cada una de las necesidades que plantea un entorno de estas características. 
 
Pese a que el factor tecnológico ayuda al desarrollo de las empresas, para muchos esto es una 
desventaja en el factor social ya que actualmente las empresas tratan de automatizar sus 
procesos para así disminuir sus costos; y esto hace que se reduzca el factor humano en las 
empresas y por ende se incremente la tasa de desempleo. 
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2.3.5. FACTORES LEGALES 
 
Las leyes son preceptos dictados por la autoridad competente, en que se manda o prohíbe algo 
en consonancia con la justicia y para el bien de los gobernados. 
 
El Ecuador tiene varias leyes que rigen gran parte de los actos realizados en el Estado 
Ecuatoriano teniendo en cuenta que la máxima ley que rige sobre el país es la Constitución de la 
Republica. Se ha reformado las leyes en busca de beneficiar al a la población en su totalidad. En 
el ámbito comercial una empresa se debe regir a las siguientes leyes y códigos:  
 
 Ley Orgánica de Régimen Tributario Interno y su Reglamento 
 Ley de Equidad Tributaria  
 Código de Comercio  
 Código de Trabajo 
 Ley de Seguridad Social  
 Ordenanzas Municipales  
Analizando los cambios existentes se puede concluir que las leyes están siendo más estrictas ya 
sea en el cumplimiento tributario, laboral, municipal; esto con el fin de que el Estado, el 
patrono, los trabajadores y empleados sean participes de las utilidades que el negocio por su 
naturaleza pueda dar. Cabe recalcar que muchos empresarios no están de acuerdo ya que son 
muchas las obligaciones a favor del Estado y empleados; y ninguna ley les ayude a crecer como 
empresa. 
 
 
2.4. MICROAMBIENTE 
 
2.4.1. ESTRUCTURA FISICA DE LA EMPRESA 
 
La infraestructura física con la que cuenta la ferretería es de propiedad del dueño de la misma, 
es decir la ferretería no tiene infraestructura propia (no tiene activos fijos); sin embargo consta 
de un espacio de acuerdo a sus necesidades y a la actividad que realiza; cuenta con un espacio 
de  5000 metros cuadrados, dentro del cual se encuentran 7 bodegas destinadas al 
almacenamiento de los productos que posteriormente serán vendidos. 
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2.4.1.1. Bodega 
 
Dentro de sus instalaciones la ferretería cuenta con 7 bodegas destinadas para el 
almacenamiento de los productos que brinda. 
 
La primera bodega, cuenta con un espacio de 50 metros cuadrados, en esta instalación se 
almacena principalmente materiales eléctricos  
 
La segunda bodega, cuenta con un espacio de 50 metros cuadrados, en la misma se almacenan 
artículos de grifería. 
 
La tercera bodega, cuenta con un espacio de 50 metros cuadrados, en la que se albergan 
productos de pvs, plásticos, tubos entre otros. 
 
La cuarta bodega, cuenta con un espacio de 50 metros cuadrados, en la que se almacenan 
productos y artículos de baño, sanitarios, lavamanos, etc. 
 
La quinta bodega, cuenta con un espacio de 50 metros cuadrados, en la misma se almacenan 
todo tipo de pintura y derivados. 
 
La sexta bodega, cuenta con un espacio de 50 metros cuadrados, en esta se almacenan bienes 
destinados a la cerrajería, tubos y productos de metal. 
 
La séptima bodega, cuenta con un espacio de 500 metros cuadrados, esta es más grande que la 
anterior por cuanto la misma alberga productos de más volumen, los cuales son destinados a la 
construcción en sí, entre estos productos están: 
 
 Cemento 
 Hierro  
 Arena 
 Ripio 
 Etc. 
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Cada una de estas bodegas están adecuadas para el almacenamiento de productos, y así poder 
mantener un gran stock de los mismos, permitiendo atender al cliente en forma rápida y 
oportuna, por lo tanto la bodega tiene las siguientes características: Buena iluminación, los 
productos están cubiertos (techos) para evitar su deterioridad, está organizada para la 
localización de los productos al preparar los pedidos, es un lugar proyectado a ampliaciones y 
está muy cerca de la oficina debido a que después de la preparación de los pedidos deben, 
traerlos a la oficina para su respectiva facturación y despacho. 
 
 
2.4.1.2. Oficinas 
 
Cuenta con 2 oficinas las mismas que no tienen una infraestructura muy amplia, tienen una 
dimensión de 5 por 6 metros, pero éstas permiten trabajar y organizar las actividades 
empresariales; las dos oficinas en su estructura consta de 2 divisiones físicas, entre las que se 
ubican la Gerencia General y Contabilidad, en la primera; en la segunda facturación y despacho. 
 
 
2.4.1.3. Equipos 
 
La ferretería Toapanta cuenta con una amplia gama de equipos para qué las actividades de la 
misma se realicen de la mejor forma posible, pero los mismos (todos los activos fijos) no son de 
propiedad de la empresa, pues únicamente son prestados por el dueño (y socio mayoritario) de 
la ferretería para que esta pueda llevar a cabo sus actividades, únicamente a cambio de su 
correcta manipulación y mantenimiento. 
 
La mayoría de equipos con los que cuenta la ferretería están destinados a la distribución de los 
materiales de ferretería. 
 
 Entre los equipos con los que cuenta tenemos: 
 1 montacargas, destinados a la movilización de los productos 
 2 camiones Hino, destinados al transporte de productos 
 
Se debe tener presente que si bien no se cuenta con activos fijos, la ferretería tiene que realizar  
desembolsos de dinero por concepto de mantenimiento de los equipos que son prestados en 
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calidad de usufructo por el dueño de la compañía, los mismos que son necesario para realizar 
sus actividades. 
 
 
2.4.2. PROVEEDORES 
 
La ferretería es una empresa destinada a la comercialización de martiriales para la construcción, 
por tanto la misma únicamente se encarga de comprar suministros y materiales a los diferentes 
proveedores para posteriormente ser vendidos a sus diferentes clientes. 
 
La ferretería no tiene presente que la importancia de los proveedores es vital; pues estos inciden 
en gran medida en la oferta de la empresa, pudiendo transformarse las relaciones establecidas 
con ellos en una ventaja; debido a que de su adecuada gestión depende el precio final del 
producto, su calidad e incluso su potencial oferta al mercado. 
 
Es por esta razón que a continuación se plantean algunas características que deberán ser 
tomadas en consideración al momento de elegir un nuevo proveedor, las mismas pueden ser 
beneficiosas para la empresa, entre estas se destacan: 
 
 
 Precios y condiciones de pago favorables.  
 Los materiales idóneos.  
 La estandarización de las compras.  
 El mantenimiento de la calidad.  
 El ajuste a las necesidades en el tiempo.  
 Análisis de los nuevos materiales y tecnologías de fabricación. 
 
La ferretería es franquiciado Disensa, por esta razón es ésta marca la que provee de los 
principales productos a la misma; también presenta relaciones con proveedores particulares, los 
mismos proveen productos tradicionales y no tradicionales, a continuación se presenta una lista 
de los proveedores de la ferretería.  
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CUADRO N. 5 
PROVEEDORES FERRETERIA 
TOAPANTA 
PRINCIPALES SECUNDARIOS 
Adelca  Eternit 
Disensa Ferremundo 
  Promesa 
  Megaprofer 
  Importador Trujillo 
  Condor 
  Cesa 
                                                    
                                                   Fuente: Manuales Internos de la Empresa 
                                                   Elaborado por: Autor 
 
En cuanto al pago de los productos adquiridos a los distintos proveedores, los mismos tienen 
diferentes políticas de cobro, en cuanto al pago a los proveedores principales, este tiene que ser 
realizado al contado (no otorgan crédito a la ferretería); a diferencia de los proveedores 
secundarios, los mismos que otorgan crédito a la ferretería de 30 días de plazo, pero por el 
crédito concedido cobran una comisión dependiendo del monto del mismo, éste es cancelado el 
día en que cumple el plazo del crédito.  Es esta una de las principales razones por las cuales se 
presenten elevados costos de ventas como se verá más adelante. 
 
Dependiendo del stock con el que cuenta la ferretería, el departamento de compras se encarga de 
realizar los respectivos pedidos a los diferentes proveedores, actividad que es realizada todos los 
días viernes, los pedidos que se realizan a los proveedores en gran medida dependen del precio 
de los productos que estos ofrecen a la ferretería. 
 
La sabiduría convencional sostiene, desde hace mucho, que entre mayor es el número de 
proveedores, apenas en el límite de lo manejable, mejor le irá a la empresa. Las ventajas de esta 
filosofía son obvias. Un gran número de proveedores permite ejercer fuertes presiones durante 
las negociaciones de precios, de entregas o de los demás términos del contrato. La multiplicidad 
de proveedores de una misma parte o materia prima brinda buenas opciones de recuperación si 
uno de ellos tiene problemas de calidad, de distribución, de financiamiento o de cualquier otro 
tipo.  
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2.4.3. CLIENTES 
 
El cliente es la razón de ser de la ferretería; por ello día a día trata de incrementar la capacidad 
para retener y fidelizar efectivamente a sus clientes; y así hacer que el cliente se vuelva un 
defensor de la ferretería. 
 
El cliente es el protagonista de la acción comercial. Dar una buena respuesta a sus demandas y 
resolver cualquier tipo de sugerencia o propuesta es imprescindible. El cliente es, por muchos 
motivos, la razón de existencia y garantía de futuro de la empresa. 
 
Entre los principales clientes con los que cuenta la ferretería son los siguientes: 
 
 
1. Constructoras: 
 Habitat 
 Condovalino 
 Vivanco 
 Industria Cendeco 
 
 
2. Consumidores Finales 
 
La ferretería siempre trata de satisfacer al cliente, siempre tiene en consideración que un cliente 
satisfecho es un cliente que seguirá comprando en la empresa y además, te estará recomendando 
con otros. Por el contrario, un cliente insatisfecho no sólo dejará de comprar, sino que además, 
se encargará de hacerle saber, a cuantas personas pueda, el mal servicio que recibió de parte de 
la ferretería.  
 
Una  de las mejores maneras de satisfacer al cliente es ofreciendo un alto nivel de servicio o 
atención al cliente.  Hasta hace unos años, ofrecer servicio al cliente era algo adicional, un valor 
agregado, un extra que algunas empresas ofrecían para diferenciarse del resto. Pero actualmente, 
en esta guerra por mantener clientes, ofrecer un alto nivel de servicio se hizo imperativo. Hoy el 
cliente espera y hasta exige un alto nivel de atención. Para sobrevivir, entonces, es indispensable 
ofrecer un nivel excelente de servicio.
4
 
                                                          
4
 Revista Buena Gente. La Importancia del Servicio al Cliente. México año 2008 
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Actualmente, la ferretería no otorga crédito a sus clientes, todas las ventas son realizadas al 
contado, esto debido principalmente a que no tiene registrado  una base de datos de sus clientes 
particulares, y peor aún no cuenta con políticas de crédito, se debe tener presente que adecuadas 
políticas de crédito permitirán incrementar las ventas de nuestro negocio. 
 
 
2.4.4. COMPETENCIA 
 
En cuestión de mercado es importante tener un conocimiento amplio acerca de toda nuestra 
competencia para poder fijar posturas comerciales y promocionales, ya sea que nuestros 
competidores sean más grandes o más pequeños, esto influye en las decisiones de la empresa.  
 
Por ello es importante conocer los casos de éxito y fracaso de ellos y poder aprender de estas 
situaciones para aplicarlas en nuestra empresa.  
 
Por esta razón la ferretería tiene en consideración que para tener éxito esta debe satisfacer 
necesidades y deseos de los consumidores mejor que la competencia. 
 
Teniendo en cuenta que la competencia directa son todos aquellos negocios que venden un 
producto igual o casi igual al nuestro y que lo venden en el mismo mercado en el que estamos 
nosotros, es decir, buscan a nuestros mismos clientes para venderles prácticamente lo mismo; 
los principales competidores de Ferretería Toapanta tenemos: 
 
CUADRO N.6 
 
COMPETENCIA FERRETERIA 
TOAPANTA 
PRINCIPALES SECUNDARIOS 
Ferretería 
Constructor 
Ferretería Castillo 
Ferretería Mena Ferretería Guamaní 
  Ferretería Karina 
  
Ferretería El 
Distribuidor 
  Ferretería Corrales 
 
                                                      Fuente: Manuales Internos de la Empresa 
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Esta competencia tiene alto impacto para la ferretería por cuanto son competencia que se 
encuentran en zonas aledañas a la misma. 
 
 
2.4.5. PRECIOS 
 
El precio es la expresión monetaria del valor de los bienes y servicios que se ofrecen en el 
mercado.
5
  
 
La determinación del precio va directamente en función del precio que los proveedores ofrecen 
a la Empresa, por lo tanto éste sería el costo inicial de los productos ya que al ser estos 
productos terminados, no implican costos de producción ni acabados, a estos simplemente se les 
adiciona un excedente (sin previo análisis de la competencia y mercado) para nuevamente 
venderlos en el mercado. 
 
 
2.4.6. BIENES Y SERVICIOS QUE BRINDA 
 
La principal actividad que lleva a cabo la ferretería es la de brindar una amplia gama de 
productos y artículos de ferretería, los mismos que son reconocidos dentro del mercado 
ferretero, y  cuentan con una gran acogida dentro de los clientes. 
 
 
2.4.6.1. Bienes 
 
Entre los principales productos de las diferentes líneas que la ferretería ofrece tenemos: 
ANEXO 1. 
 
 
 
 
 
                                                          
5
 ROBLES, José. Elementos de Economía. Editorial, Graficas Carolina. Cuarta edición, 2003. Pág. 103 
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CUADRO N. 8 
PRINCIPALES BIENES OFERTADOS POR LA 
FERRETERIA 
LINEA PRODCUTOS 
FRANZ VIEGENER 
Grifería, Lavamanos, 
Sanitarios 
COLORCEL Pinturas,        Brochas 
ETERNIT Cubiertas, Tanques 
IDEAL ALAMBREC 
Material para Encofrado: 
Clavos, Alambras, Mallas 
PLASTIGAMA 
Todo tipo de Tuberías y 
Accesorios 
ECUACERAMICA Azulejos y Baldosas 
INDURA 
Gases, Soldaduras, 
Equipos 
EDESA Mueblería de Baño 
ANDEC Hierro, Tubos Metálicos 
HOLCIN Cemento, Morteros 
RODFTEC 
Cubiertas, Súper Techos , 
Zinc 
HORMIPISOS Adoquines 
                               
                                            Fuente: Manuales Internos de la Empresa 
                                            Elaborado por: Autor 
 
Los bienes que la ferretería ofrece están correctamente codificados para su inmediata 
localización los mismos que además cuentan con las siguientes características: 
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 Son productos de alta rotación  
 Son productos nacionales e importados  
 No dañan el medio ambiente  
 Productos de marcas reconocidas internacionalmente  
 Productos que cumplen normas de calidad  
 
La ferretería dispone además de materiales pétreos para la construcción entre los principales 
tenemos: 
 
 Arena 
 Ripio 
 Piedra 
 
 
2.4.6.2. Servicios 
 
Al contar entre sus principales productos, materiales para la construcción, la ferretería dispone 
de servicio de trasporte de carga pesada, el mismo que es ofrecido a los clientes que adquieren 
productos dentro de la empresa. 
 
Cuando el cliente así lo solicita se encuentra a su disposición transporte, el mismo que se 
encargará de llevar los productos a donde este lo disponga. 
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2.5. ANALISIS DE SECTORES INTERNOS 
 
Lo constituyen los distintos departamentos de la organización a través de los cuales la empresa 
cumple con las gestiones encaminadas al cumplimiento de los objetivos. 
 
 
2.5.1. CAPACIDAD ADMINISTRATIVA 
 
2.5.1.1. Planificación  
 
La Ferretería Toapanta, desde sus inicios ha venido surgiendo sin la existencia de planificación, 
esto se refleja principalmente en el hecho de que no cuenta con un manual de identidad 
corporativa; es decir no tiene misión, visión, políticas departamentales, objetivos institucionales, 
valores y otros, los cuales son indispensables para el crecimiento institucional. 
 
La ferretería se ha desarrollado y mantenido únicamente por la experiencia en el mercado por 
parte de sus dueños, ya que han ido planificando su tiempo y dinero para así servir al cliente y 
aprovechar las oportunidades. Por todo lo expuesto anteriormente el no tener una planificación 
establecida representa una debilidad; ya que toda la empresa debería saber hacia dónde quiere 
llegar, que es lo que se quiere ser, para que así todos vayan encaminados hacia un mismo fin. 
 
 
2.5.1.2. Organización  
 
Hay que mencionar que no existe una adecuada organización en cuanto a la labor y actividades 
de los trabajadores se refiere, si bien el papel del dueño es revisar que todo marche en perfectas 
condiciones, al momento de vender un artículo todos los empleados incluidos éste último 
desempeñan esta actividad.  
 
 Un trabajador puede estar un día desarrollando sus actividades en el área de ventas, pero al 
siguiente día puede estar laborando en el área de recepción y despacho de las mercaderías. Esto 
representa una debilidad ya que se puede ejercer un control más efectivo al designar funciones 
específicas a cada empleado. 
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En definitiva no existen políticas definidas para ser realizadas dentro de cada actividad de la 
ferretería, y por tanto no existe personal definido para que lleven a cabo dichas 
responsabilidades. 
 
Al no existir una adecuada organización laboral y administrativa se está perdiendo eficiencia en 
el desarrollo de las actividades dentro de la ferretería, lo que conlleva además a pérdidas de 
utilidades. 
 
Es importante que toda empresa incluyendo a Ferretería Toapanta cuente con una adecuada 
estructura organizacional, para que las actividades de la empresa se desarrollen con total 
normalidad, actualmente la ferretería cuenta con el siguiente organigrama estructural: 
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GRAFICO N. 2 
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2.5.1.3. Control  
 
La Ferretería, por el volumen de ventas y capital que posee, está obligada a llevar contabilidad 
por ley; esto hace que exista un control en las diferentes transacciones que se realiza día a día en 
la ferretería.  
 
Al ser franquiciado Disensa, la ferretería realiza sus actividades con un sistema de computación 
de valoración llamado Safdi, creado por un grupo de ingenieros en sistemas; desde que este fue 
impuesto tuvo varias fallas contables; por ende está siendo actualizado continuamente, (teniendo 
que ser desembolsados cantidades de dinero para su reparación) ya sea solucionando los 
problemas, como incrementando módulos que ayuden al desarrollo de este tipo de negocios. Es 
por esta razón que la ferretería en su mayoría no cuente  con datos reales; lo que trae como 
consecuencia que los dueños no conozcan realmente cual es el desenvolvimiento de las 
actividades en el negocio; y, aunque toman como referencia el movimiento de dinero, este no es 
un fiel reflejo de que las actividades estén siendo realizadas de la mejor forma.  
 
Esto lleva a constituir una debilidad para la Ferretería, ya que la falta de verdadera información 
no permite tomar las decisiones que permitan maximizar las utilidades. 
 
 
2.5.1.4. Personal Ocupacional 
 
La ferretería cuenta con 10 trabajadores para que desarrollen las diferentes actividades dentro de 
la empresa. 
 
En el caso de la Ferretería el reclutamiento del personal ha sido principalmente en base a 
amistades, conocidos, familiares, no ha existido un análisis apropiado de reclutamiento. Esto 
representa una debilidad para la ferretería ya que podrían tener mejor desenvolvimiento y 
desarrollo de sus actividades, si existiera un correcto sistema de reclutamiento de personal. 
 
En lo que se refiere a este punto, no se ha aplicado un sistema adecuado de selección de 
personal, sino que se ha seleccionado con el criterio del propietario, ni se realizan pruebas de 
reclutamiento, por lo que presenta una debilidad para la empresa el no tener el personal 
adecuado tomado a través de un sistema de selección. 
 
El personal con el que se cuenta es capacitado esporádicamente, cuando así lo cree conveniente 
la franquicia Disensa.  
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2.6. SITUACION FINANCIERA 
 
2.6.1. ESTADOS FINANCIEROS 
 
Los estados financieros, son informes, documentos que utilizan las instituciones para informar 
de la situación económica y financiera, así como los cambios que experimenta la misma a una 
fecha o periodo determinado.  
 
Esta información resulta útil para administradores, gestores, reguladores y otros tipos de 
interesados como los accionistas, acreedores o propietarios de la empresa. 
 
De conformidad con la Norma Ecuatoriana de Contabilidad, existen 4 estados financieros: 
 
 Balance General 
 Estado de Pérdidas y Ganancias 
 Estado de Cambios en el Patrimonio 
 Estado de Flujos de Efectivo 
 
Para el presente estudio se tomará en consideración los 2 principales estados financieros antes 
mencionados. 
 
 
2.6.1.1. Balance General 
 
Este balance indica por un lado lo que posee la empresa y por otro como está financiada a una 
fecha determinada. En este se registran, en su lado izquierdo los activos, es decir lo que es 
propiedad, pertenece o es derecho de la empresa y en el derecho, todas las deudas u 
obligaciones que tiene la empresa en el corto, mediano o largo plazo tanto a sus acreedores 
como a sus socios. 
 
A continuación se presenta el Balance General de la Ferretería al 31 de diciembre del 2011. 
ANEXO 2. 
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CUADRO N.9 
BALANCE GENERAL 
FERRETERIA TOAPANTA CIA. LTDA 
AL    31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
(Dólares) 
ACTIVO 
 
  PASIVO 
 
  
  
 
    
 
  
ACTIVO CIRCULANTE 
 
  PASIVO CIRCULANTE 
 
  
  
 
    
 
  
DISPONIBLE 
 
  EXIGIBLE 
 
  
Caja 8.593,80   Obligaciones Bancarias 13.491,96   
Bancos -9.217,34   
Obligaciones 
Proveedores 69.448,69   
TOTAL DISPONIBLE 
 
-623,54 Obligaciones Sociales 1.689,64   
  
 
  Obligaciones Fiscales 1.378,88   
EXIGIBLE 
 
  TOTAL EXIGIBLES 86.009,17   
Cuentas por cobrar 
clientes 21.607,65     
 
  
TOTAL EXIGIBLE 
 
21.607,65 
TOTAL PAS. 
CIRCULANTE 
 
86.009,17 
  
 
    
 
  
REALIZABLE 
 
  PASIVO LARGO PLAZO 
 
  
Mercaderías en stock 233.273,90   Préstamos a Socios 8.000,00   
Mercaderías en tránsito 
compras 8.668,30   TOTAL PAS. LARGO P. 
 
8.000,00 
TOTAL REALIZABLE 
 
241.942,20   
 
  
  
 
  TOTAL PASIVO 
 
94.009,17 
TOTAL CIRCULANTE 
 
262.926,31   
 
  
  
 
    
 
  
ACTIVO FIJO 
 
  PATRIMONIO 
 
  
TOTAL FIJO 
 
0   
 
  
  
 
  Suscrito 1.000,00   
ACTIVO DIFERIDO 
 
  Aportaciones 231.293,99   
Impuestos Anticipados 2.500,35     
 
  
TOTAL DIFERIDO 
 
2.500,35 Perdida del Ejercicio -60.876,50   
  
 
    
 
  
TOTAL ACTIVO   265.426,66 TOTAL PATRIMONIO 171.417,49 
            
TOTAL ACTIVO 265.426,66 
 
265.426,66 
 
  
TOTAL PASIVO 94.009,17 
   
  
TOTAL PATRIMONIO 171.417,49   265.426,66     
 
   Fuente: Archivos Internos de la Empresa 
  Elaborado por: Autor 
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2.6.1.2. Estado de Pérdidas y Ganancias 
 
Al estado de Pérdidas y Ganancias también se lo conoce con el nombre de Estado de 
Resultados; Estado de Ingresos y Egresos. 
 
Este registro contable, acumula e informa por un lado los gastos y por otro los ingresos 
registrados por la empresa en un periodo determinado generalmente de un mes o un año, la 
diferencia corresponderá a una utilidad o a una perdida. 
 
A continuación se presenta el Estado de Pérdidas y Ganancias de la Ferretería del año 2011. 
ANEXO 3. 
 
 
CUADRO N.10 
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 
FERRETERIA TOAPANTA CIA. LTDA. 
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
(Dólares) 
    
VENTAS 1.861.646,87 
    
(-) COSTO DE VENTAS 1.764.849,29 
    
(=) UTILIDAD BRUTA 96.797,58 
    
(-) GASTOS DE VENTA 35.765,05 
    
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 118.528,00 
    
(=) UTILIDAD EN OPERACIONES -57.495,47 
    
(-) GASTOS FINANCIEROS -3.381,03 
    
(=) UTILIDAD AIYP -60.876,50 
    
                                             
                                           Fuente: Archivos Internos de la Empresa 
                                           Elaborado por: Autor 
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2.6.2.  ANALISIS FINANCIERO 
 
Los Estados Financieros nos muestran la situación actual y la trayectoria histórica de la 
empresa, de esta manera podemos anticiparnos, iniciando acciones para resolver problemas y 
tomar ventajas de las oportunidades. 
 
Tiene gran incidencia en el manejo de la empresa, porque en base a sus resultados sus 
administradores direccionan el porvenir de la empresa, por esta razón es fundamental que la 
obtención de este análisis provenga de balances que presenten cifras reales y confiables y por 
tanto no sean maquillados. 
 
Entre los principales métodos que se utilizan para realizar el análisis financiero, y que además 
serán los que se utilicen en este estudio son: 
 
 
 Análisis Vertical 
 Análisis Horizontal 
 Indices Financieros 
 
 
2.6.2.1. Análisis Vertical del Estado de Pérdidas y Ganancias 
 
Se emplea para analizar estados financieros como el Estado de Resultados como el Balance 
General, comparando las cifras en forma vertical. 
 
Para el análisis vertical del Balance de Pérdidas y Ganancias se procederá a calcular cada rubro 
respecto a las ventas netas, ya que en general son estas las que dan origen a los costos y gastos. 
 
Como se menciono al comienzo del presente trabajo, la Ferretería Toapanta se establece como 
compañía jurídica a finales del 2010, es por esta razón que cuenta únicamente con el Estado de 
Pérdidas y Ganancias cerrado al 2011. Cuenta además con estados trimestrales del año 2011 y a 
la fecha del 2012. 
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CUADRO N.11 
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 
FERRETERIA TOAPANTA CIA. LTDA. 
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
(Dólares) 
    % 
      
VENTAS 1.861.646,87 100 
      
(-) COSTO DE VENTAS 1.764.849,29 94,8 
      
(=) UTILIDAD BRUTA 96.797,58 5,2 
      
(-) GASTOS DE VENTA 35.765,05 1,9 
      
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 118.528,00 6,4 
      
(=) UTILIDAD EN OPERACIONES -57.495,47 -3,1 
      
(-) GASTOS FINANCIEROS -3.381,03 -0,2 
      
(=) UTILIDAD AIYP -60.876,50 -3,3 
      
                                         
              Fuente: Archivos Internos de la Empresa 
              Elaborado por: Autor 
 
Como se aprecia en el Estado de Pérdidas y Ganancias al 31 de diciembre del 2011: 
 
Las ventas ascendieron alrededor del millón ochocientos mil dólares, los cuales para nuestro 
análisis representan el 100%. 
 
El costo de ventas representa el 95% del total de las ventas, un porcentaje elevado para este 
periodo, pues teniendo en consideración que la diferencia con las ventas representa la utilidad 
bruta, la cual se es el 5% de las mismas. 
 
Los gastos administrativos como gastos de ventas son excesivos, pues representan el 8.3% del 
total de las ventas, de tal manera los mismos superan a la utilidad bruta en 3.3%, por tanto al 
superar los egresos a los ingresos, el presente periodo analizado cerró con pérdidas.  
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2.6.2.2. Análisis Horizontal del Estado de Pérdidas y Ganancias 
 
Este análisis es un procedimiento que consiste en comparar estados financieros homogéneos en 
dos o más periodos consecutivos, (dependiendo de la disponibilidad de información), para 
determinar los aumentos y disminuciones o variaciones de las cuentas de un periodo a otro. 
 
Este análisis es de gran importancia para la empresa, porque mediante él se informa si los 
cambios en las actividades; y, si los resultados han sido positivos o negativos; también permiten 
definir cuales merecen mayor atención por tener cambios significativos. 
 
Para este análisis de tendrá en consideración los estados de Pérdidas y Ganancias de la 
Ferretería del primer trimestre del año 2011 y 2012 
 
 
CUADRO N.12 
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 
FERRETERIA TOAPANTA CIA. LTDA. 
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE MARZO 
      VARIACION 
  2011 2012 ABSOLUTA RELATIVA 
      dólares % 
          
VENTAS NETAS 442.492,81 408.023,60 -34.469,21 -7,8 
          
(-) COSTO DE VENTAS 395.483,73 360.575,06 -34.908,67 -8,8 
          
UTILIDAD BRUTA 47.009,08 47.448,54 439,46 0,9 
          
(-) GASTOS DE VENTA 8.327,66 10.088,19 1.760,53 21,1 
          
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 21.691,73 29.417,42 7.725,69 35,6 
          
UTILIDAD OPERACIONAL 16.989,69 7.942,93 -9.046,76 -53,2 
          
(+/-) GASTOS FINANCIEROS -804,45 -266,28     
          
UTILIDAD DEL EJERCICIO 16.185,24 7.676,65 -8.508,59 -52,6 
 
  Fuente: Archivos Internos de la Empresa 
  Elaborado por: Autor 
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Como se observa en los Estados de Pérdidas y Ganancias Trimestrales: 
 
Las ventas netas del año 2012 disminuyen en un 8% respecto a las mismas registrada un año 
anterior; de igual manera el costo de ventas del último año analizado también disminuyen  
respecto al año anterior. 
 
Si bien se producen estas disminuciones, la utilidad bruta del trimestre del 2012 se incrementa 
en 1%, esto debido principalmente a que el costo de ventas de este mismo periodo disminuye 
respecto al trimestre del año 2011. 
 
Para el primer trimestre del 2012 la utilidad del ejercicio disminuyó en un 52.6% con respecto al 
trimestre anterior, esto debido principalmente a que los gastos administrativos y gastos de 
ventas se incrementaron significativamente, con un 35.6% y 21.1% respectivamente, porque a 
diferencia del año pasado existieron desembolsos de dinero por el transporte de mercadería. 
 
 
2.6.2.3. Análisis Vertical del Balance General 
 
Para este análisis se tendrá en consideración únicamente el Balance General del año 2011, pues 
la ferretería cuenta con información solo de este año. 
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CUANDRO N.13 
BALANCE GENERAL 
FERRETERIA TOAPANTA CIA. LTDA 
AL    31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
ACTIVO 
 
  PASIVO 
 
  
  
 
%   
 
% 
ACTIVO CIRCULANTE 
 
  PASIVO CIRCULANTE 
 
  
  
 
    
 
  
DISPONIBLE 
 
  EXIGIBLE 
 
  
Caja 8.593,80 3,2 Obligaciones Bancarias 13.491,96 14,4 
Bancos -9.217,34 -3,5 Obligaciones Proveedores 69.448,69 73,9 
TOTAL DISPONIBLE -623,54 -0,23 Obligaciones Sociales 1.689,64 1,8 
  
 
  Obligaciones Fiscales 1.378,88 1,5 
EXIGIBLE 
 
  TOTAL EXIGIBLES 86.009,17 91,49 
Cuentas por cobrar 
clientes 21.607,65 8,1   
 
  
TOTAL EXIGIBLE 21.607,65 8,14 TOTAL PAS. CIRCULANTE 86.009,17 91,49 
  
 
    
 
  
REALIZABLE 
 
  PASIVO LARGO PLAZO 
 
  
Mercaderías en stock 233.273,90 87,9 Préstamos a Socios 8.000,00 8,5 
Mercaderías en tránsito 
compras 8.668,30 3,3 TOTAL PAS. LARGO P. 8.000,00 8,51 
TOTAL REALIZABLE 241.942,20 91,15   
 
  
  
 
  TOTAL PASIVO 94.009,17 100 
TOTAL CIRCULANTE 262.926,31 99,06   
 
  
  
 
    
 
  
ACTIVO FIJO 
 
  PATRIMONIO 
 
  
TOTAL FIJO 
 
0   
 
  
  
 
  Suscrito 1.000,00 0,58 
ACTIVO DIFERIDO 
 
  Aportaciones 231.293,99 134,93 
Impuestos Anticipados 2.500,35 0,9   
 
  
TOTAL DIFERIDO 2.500,35 0,94 Perdida del Ejercicio -60.876,50 -35,5 
  
 
    
 
  
TOTAL ACTIVO 265.426,66 100 TOTAL PATRIMONIO 171.417,49 100 
 
   Fuente: Archivos Internos de la Empresa 
   Elaborado por: Autor 
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Como se puede apreciar en el balance General: 
 
El activo circulante es el que tiene un mayor peso dentro del activo total con el 99%, esto 
debido a que principalmente la ferretería no cuenta con activos fijos (como se explicó 
anteriormente las instalaciones y equipos con los que la ferretería desarrolla sus actividades son 
únicamente prestadas por el dueño y socio mayoritario de la misma, a cambio de que exista una 
correcta manipulación y mantenimientos de los mismos, se trabaja a través de relaciones de 
usufructo), siendo la diferencia el porcentaje representado por el activo diferido. 
 
Dentro del activo circulante la cuenta de menor peso es el activo disponible, el mismo que cerró 
con saldo negativo, ya que utilizo más dinero del que disponía en la cuenta bancos, (se produjo 
un sobregiro a su cuenta bancaria) siendo esto de gran preocupación por cuanto la ferretería no 
cuenta con liquidez. 
 
El activo exigible constituido únicamente por la cuenta por cobrar clientes representa el 8.14% 
del total del activo; mientras que el inventario del año de estudio representó el 91.15 % del 
activo total, lo que significa que la ferretería cuanta con un amplio stock de mercadería. 
 
En cuanto al pasivo, la cuenta con mayor peso dentro de este es el pasivo circulante con el 
91.5%, siendo las obligaciones que la ferretería tiene con sus proveedores las más significativa 
con el 74% del total del pasivo. 
 
La situación de la empresa es preocupante por cuanto por un lado la ferretería tiene obligaciones 
con proveedores, las mismas que son de corto plazo y tendrán que ser pagadas en menos de un 
año; y, por otro no cuenta con la suficiente liquidez en la cuenta bancos, ni en exigible. 
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2.6.2.4. Índices Financieros 
 
También denominados indicadores financieros, razones financieros o ratios financieros, son el 
resultado de comparar grupos de cuentas extraídas del Balance General y de Resultados, los 
mismos que debidamente interpretados nos dan información sobre cual ha sido la situación 
económica y financiera de la empresa a una fecha determinada. 
 
Esta situación permite a los administradores planificar en el corto, mediano o largo plazo; 
tratando de buscar situaciones optimas de liquidez, solidez, actividad y rentabilidad. 
 
Entre las principales razones se encuentran: 
 
 Liquidez 
 Solidez 
 Actividad 
 Rentabilidad 
 
 
2.6.2.4.1. Liquidez 
 
Mide la capacidad de pago que tiene la empresa a corto plazo tomando en cuenta para ello las 
cuentas del pasivo y activo circulantes. 
 
Entre los principales índices de liquidez tenemos: 
 
 
 Índice de Solvencia 
 
Este índice compara el activo circulante contra el pasivo circulante, es decir disponibilidades de 
corto plazo hasta 1 año con obligaciones o deudas también del corto plazo, el índice resultante 
indica la disponibilidad que en el corto plazo tiene la empresa para hacer frente a 1 dólar de 
deuda en el corto plazo. 
 
Para nuestro estudio el índice de solvencia es: 
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Nuestro indicador resultante es de 3.05, lo que significa que para atender 1 dólar de deuda en el 
corto plazo, la ferretería tiene disponibilidad de 3.05 dólares. 
 
El índice resultante es elevado  por cuanto como se vio anteriormente el activo realizable es 
muy significativo dentro del activo circulante y en el activo total en general. 
 
 
 Índice de Liquidez 
 
También denominado prueba acida. Este índice no considera en el numerador a los recursos que 
provendrían de inventarios (materia prima, producción en proceso, productos terminados), es 
decir en el numerador solo considera al activo disponible y al activo exigible y en el 
denominador al pasivo circulante. 
 
El índice de Liquidez calculado es: 
 
 
           
                           
                 
     
        
         
         
            
 
Este indicador se muestra muy por debajo del porcentaje considerado como adecuado que es de 
1.5 dólares; porque sin considerar los recursos que provendrían de la venta del activo realizable 
(inventario), la ferretería dispone de 24 centavos para atender 1 dólar de deuda en el corto plazo. 
 
Este resultado se debe principalmente a que la ferretería no cuenta con dinero disponible en su 
cuenta bancos. 
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 Índice de Liquidez del Circulante 
 
Este índice indica cuan liquido es el activo circulante de la empresa, y lo hace relacionando a la 
parte menos liquida como lo es el inventario contra el activo circulante. 
 
 
                   
                 
                 
     
         
          
         
 
 
Este indicador significa que por cada dólar del activo circulante, en inventario existen 92 
centavos; el rango aceptable para este indicador fluctúa entre 30 y 60 centavos. 
 
Este indicador es consecuencia del alto porcentaje que representa el inventario dentro del activo 
circulante. 
 
 
 Índice de Capital de Trabajo 
 
Resulta de restar al activo circulante el valor del pasivo circulante, la diferencia toma el nombre 
de capital de trabajo, y se interpreta como el valor que le quedaría a la empresa luego que con 
sus disponibilidades haya cancelado todas sus obligaciones de corto plazo, valor con el cual 
debería atenderse los requerimientos de recursos para operaciones normales de la empresa. 
 
El Capital de Trabajo es: 
 
 
                                                           
 
                                                    
 
 
Una vez cancelado todas las deudas a corto plazo, la ferretería dispondría de 176 mil dólares 
para trabajo. 
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2.6.2.4.2. Solidez  
 
Significa el nivel ayuda que una empresa tiene con terceros o primeras personas. 
 
Entre los principales índices de solidez tenemos: 
 
 
 Índice de Propiedad 
 
Resulta de dividir el patrimonio para el activo total, el resultado indica en que proporción o 
magnitud los socios son dueños verdaderamente de la empresa. 
 
El índice de Propiedad calculado es: 
 
 
            
          
         
      
          
          
           
 
El indicador resultante nos indica que, de cada dólar del activo total a socios o accionistas les 
pertenecen 64 centavos. 
 
Interpretado de otra forma, los socios a accionistas son dueños de la ferretería en un 64%. 
 
 
 Índice de Endeudamiento 
 
Este índice es complementario del anterior, sumado los dos siempre darán igual a 1. Este índice 
compara las obligaciones o deudas o el pasivo a terceros contra los activos totales.  
 
                
                 
            
     
         
          
         
 
 
El indicador resultante de 0.36, significa que de cada dólar del activo total, 36 centavos 
pertenecen a los acreedores. 
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Interpretado de otra forma, el 36% de los activos totales de la ferretería corresponden a los 
acreedores. 
 
 
 Índice de Apalancamiento 
 
Este indicador relaciona al pasivo a terceros con el patrimonio, en nuestro caso seria igual a 
0.56; que significaría que por cada dólar registrado en el patrimonio  la ferretería se ha 
endeudado en 56 centavos. 
 
 
                 
                 
          
     
        
         
         
 
Índices altos, mayores a 3, indican un endeudamiento exagerado, que de tener tasas altas 
generaría enormes gastos para la ferretería; en cambio índices bajos, como el registrado, 
significan poco endeudamiento. 
 
 
2.6.2.4.3. Índices de Actividad 
 
Se llaman también índices de rotación, y miden la velocidad, movimiento, entrada y salida que 
tienen los recursos económicos y financieros dentro de una empresa. A mayor rotación de 
recursos mayor productividad y mayor ganancia.  
 
Entre los principales se tienen: 
 
 
 Índice de cobros 
 
Este permite conocer el grado de eficiencia con el que se maneja las ventas a crédito y la 
política de cobros a los clientes. Resulta de dividir las cuentas y documentos por cobrar a 
clientes contra el promedio diario de ventas a crédito, este resultado se comparará con el plazo 
que otorga la empresa con las ventas a crédito. 
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Teniendo en consideración que las ventas a crédito de la ferretería representan 
aproximadamente el 1% de las ventas totales, y, el plazo promedio de pago es de 8 días, se 
tiene: 
 
                                                       
 
                          
      
   
            
 
Si los días de plazo que da la ferretería para sus pagos a crédito es de 8 días y el promedio diario 
de ventas a crédito es de 51 días, existe un retraso en el cobro de 43 días, lo que sería perjudicial 
para la liquidez de la ferretería. 
 
 
 Rotación del Activo Total 
 
Resulta de la división de las ventas para el activo total 
 
               
      
            
     
            
          
      
 
Lo que significa que por cada dólar que rota o circula dentro de los activos, se genera 7 dólares, 
en ventas. 
 
 
2.6.2.4.4. Índices de Rentabilidad 
 
Son aquellas que miden los réditos que causas exclusivamente al final de un periodo contable. 
 
Para calcular los índices de rentabilidad se tiene como base la utilidad del ejercicio contable; 
para nuestro estudio no se puede calcular estos índices por cuanto la ferretería para el año 2011 
al final de su periodo contable registró pérdidas en su balance. 
 
En consecuencia para el año 2011 la ferretería no presento rentabilidad. 
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3. CONCLUSIONES 
 
 Se cumple el primer objetivo específico e hipótesis especifica planteadas, es decir se 
realizó un diagnóstico para conocer la situación de la empresa. 
 
 El análisis situacional nos permitió conocer cuáles son las condiciones en las que la 
empresa desarrolla sus actividades, para lo cual se tomaron en consideración tanto el 
análisis de los Sectores Externos como el análisis de los Sectores Internos. 
 
 El análisis del  Sector Externo; Macro ambiente (factores económicos, políticos, 
sociales, tecnológicos);  permitió establecer y conocer el ambiente en el que la ferretería 
desarrolla sus actividades, si bien estos factores no pueden ser controlados de forma 
directa por la Ferretería, influyen de forma decisiva en las actividades de la misma, en 
los consumidores y la población en general.  
 
 El análisis  del Sector Externo; Micro ambiente, de la ferretería permitió conocer cuál es 
la relación que esta lleva a cabo tanto con sus proveedores, clientes, competencia, sus 
precios así como conocer la estructura física con la que cuenta. 
 
 El análisis del Sector Interno de la ferretería, permitió conocer cómo se desarrollan las 
diferentes actividades organizacionales dentro de la misma. 
 
 La estructura organizacional con la que cuenta la ferretería no es la más adecuada, pues 
no existen políticas definidas para ser realizadas dentro de cada puesto y actividad de la 
ferretería, además no existe personal definido para que lleven a cabo dichas 
responsabilidades. 
 
 El análisis financiero determinó que las condiciones financieras en las que la ferretería 
lleva a cabo sus actividades no son las más favorables; pues, los índices financieros 
calculados no se encuentran dentro de los rangos generalmente aceptados. 
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CAPITULO III 
 
IDENTIFICACION Y 
PRIORIZACION DE 
PROBLEMAS 
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1. ANALISIS FODA6 
 
 
El análisis FODA, es una herramienta muy útil para ver los pasos y acciones futuras de una 
empresa. La misma que logra, mediante el estudio del desempeño presente, del interior de la 
empresa y del entorno empresarial, marcar posibles evoluciones exitosas de la organización. 
Además permite que el nivel de la gerencia de la empresa reflexione sobre ella y conozca la 
organización a la que pertenece, aumentando así las ventajas de la misma. 
 
FODA, es la sigla usada para referirse a una herramienta analítica que permite trabajar con toda 
la información que se posea sobre una organización, sea esta institución o empresa. 
 
El termino FODA, es una sigla conformada por las primeras letras de las palabras Fortalezas, 
Oportunidades, Debilidades y Amenazas. 
 
 
 
GRAFICO N. 3 
MATRIZ FODA 
 
 
                                Elaborado por: Autor 
                                                          
6
 http://www.slideshare.net/jcfdezmx2/que-es-el-analisis-foda-217430 
FORTALEZAS 
(+) 
DEBILIDADES 
(-) 
OPORTUNIDADES 
(+) 
AMENAZAS 
(-) 
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1.1. PARTES DEL ANALISIS FODA 
 
El análisis FODA consta de dos partes, una interna y otra externa 
 
 
1.1.1. PARTE INTERNA 
 
Tiene que ver con las Fortalezas y las Debilidades de la empresa, aspectos sobre los cuales la 
misma tiene algún grado de control. 
 
Constan dentro de este principalmente  los recursos y capacidades con las que cuenta la 
empresa, en este análisis se debe considerar una gran diversidad de factores relativos a, aspectos 
de presentación de servicios, marketing, financiación, organizacionales, etc. 
 
Para un análisis mejor realizado sobre las Fortalezas y Debilidades debe considerarse áreas 
como las siguientes: 
 
 Análisis de recursos: capital, recursos humanos, sistemas de información, activos fijos, 
etc. 
 activos no tangibles. 
 Análisis de actividades: recursos, creatividad, etc. 
 Análisis de riesgos: con relación a los recursos y a las actividades de la organización. 
  Análisis de histórico: la contribución consolidada de las diferentes actividades de la 
organización. 
 
 
1.1.2. PARTE EXTERNA 
 
Mira las Oportunidades que ofrece el mercado y las Amenazas que debe enfrentar la empresa en 
el mismo. 
 
Aquí se tiene que desarrollar toda la capacidad y habilidad con la que se cuenta para aprovechar 
esas oportunidades y para minimizar o anular esa amenazas, circunstancias sobre las cuales se 
tiene poco o ningún control directo. 
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ANALISIS 
INTERNO 
FODA 
ANALISIS 
EXTERNO 
RECURSOS FINANCIEROS 
EQUIPOS/INSTALACIONES 
COSTOS/ MARGENES 
ESTRATEGIAS 
COMPETIDORES EN EL SECTOR 
REQUISITOS LEGALES 
SITUACION DEL MERCADO 
SITUACION MACROECONIMICA 
PROVEEDORES/ CLIENTES 
RECURSOS HUMANOS 
 
Para un análisis mejor realizado sobre las Oportunidades y Amenazas debe considerarse aéreas 
como las siguientes: 
 
 Análisis del Entorno 
Estructura de su organización (proveedores, clientes, mercados, competidores). 
 El entorno visto en forma más amplia (aspectos demográficos, políticos, legislativos, 
etc.) 
 
 
CUADRO N. 14 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                   Elaborado por: Autor 
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1.2. ANALISIS FODA DE LA FERRETERIA 
 
1.2.1. FORTALEZAS 
 
También llamadas puntos fuertes: son capacidades, recursos, posiciones alcanzadas y, 
consecuentemente, ventajas competitivas que deben y pueden servir para explotar 
oportunidades; en consecuencia todas aquellas actividades que una empresa y en este caso la 
ferretería realiza con un alto grado de eficiencia. 
 
 
1.2.2. DEBILIDADES 
 
También llamadas puntos débiles: son aspectos que limitan o reducen la capacidad de desarrollo 
efectivo de la organización, constituyen una amenaza para la organización y deben, por tanto, 
ser controladas y superadas; en consecuencia todas aquellas actividades que una empresa y en 
este caso la ferretería realizan con un bajo grado de eficiencia. 
 
Para realizar un análisis FODA mas preciso dentro de la ferretería se ha considerado realizar el 
análisis del denominado Perfil de Capacidades Internas (P.C.I.), el mismo que evalúa las 
fortalezas y debilidades de la una compañía, examinando cinco categorías: 
 
 
 Capacidad Directiva 
 Capacidad Competitiva 
 Capacidad Financiera 
 Capacidad Técnica 
 Capacidad o Talente Humano 
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CUADRO N. 15 
  
PERFIL DE CAPACIDADES INTERNAS (PCI): CAPACIDAD DIRECTIVA 
CAPACIDAD DIRECTIVA 
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
No cuenta con un manual de 
políticas, actividades y 
responsables 
    
 
 X      X 
 
  
No cuenta con un manual de 
identidad corporativa (misión, 
visión, objetivos, valores) 
      X     X     
No cuenta con Planes 
Estratégicos 
      X     X     
No tiene  un  Plan  Estratégico   
para el presente año 
      X     X     
Cuenta con un adecuado 
organigrama 
      X     X     
Elabora Flujo grama de 
Actividades 
      X     X     
Imagen Corporativa   X           X   
Adecuada comunicación entre 
trabajadores y directivos 
        X   X     
Velocidad de reacción ante un 
imprevisto 
          X   X   
Grupo de Directivos y Liderazgo   X           X   
Control de actividades     X       X     
 
          Fuente: Directivos 
          Elaborado por: Autor 
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CUADRO N.16 
PERFIL DE CAPACIDADES INTERNAS (PCI): CAPACIDAD COMPETITIVA 
CAPACIDAD COMPETITIVA 
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
Se realiza frecuentemente el 
control de inventarios 
        X     X   
Oferta productos de alta calidad X           X     
Oferta productos perecibles X           X     
El portafolio de productos X           X     
Participación el mercado X           X     
Se realiza investigación de 
mercados de los productos que 
ofrece 
      X     X     
Posición entre sus competidores X           X     
Alianzas estratégicas       X     X     
Franquicia Disensa   X           X   
Experiencia en el mercado X           X     
Control del Stock de Mercaderías 
    
  X     X 
    
 
          Fuente: Directivos 
          Elaborado por: Autor 
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CUADRO N. 17 
 
PERFIL DE CAPACIDADES INTERNAS (PCI): CAPACIDAD FINANCIERA 
CAPACIDAD FINANCIERA 
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
Elaboración de Presupuestos       X     X     
Gestiones de auditoría interna         X     X   
Elaboración regular de 
indicadores financieros 
      X     X     
Accesos a líneas de crédito   X           X   
Endeudamiento   X           X   
Nivel de inversión       X     X     
Estabilidad y control de los costos 
y gastos 
      X     X     
Baja Rentabilidad       X     X     
Publicidad       X     X     
Liquidez 
        X     X   
 
          Fuente: Directivos 
          Elaborado por: Autor 
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CUADRO N. 18 
 
PERFIL DE CAPACIDADES INTERNAS (PCI): CAPACIDAD TECNICA 
CAPACIDAD TECNICA 
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
Cuenta con Activos Fijos       X     X     
Realiza inversión en Tecnología       X     X     
Nivel computacional instalado 
(software contable)  
     X     X     
Capacidad de innovación     X           X 
 
          Fuente: Directivos 
          Elaborado por: Autor 
 
CUADRO N. 19 
 
PERFIL DE CAPACIDADES INTERNAS (PCI): TALENTO HUMANO 
CAPACIDAD O TALENTO 
HUMANO 
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
Motivación y compromiso de 
los empleados con la ferretería 
X           X     
Satisfacción del personal   X           X   
Respuesta a las necesidades del 
personal 
  X           X   
Asignación y permanencia del 
personal a una determinada 
actividad 
      X     X     
Experiencia del personal   X           X   
Cursos de capacitación al 
personal 
  X           X   
 
          Fuente: Directivos 
          Elaborado por: Autor 
 
67 
 
MATRIZ DE RESUMEN PCI 
 
CUADRO N. 20 
 
PERFIL DE CAPACIDADES INTERNAS (PCI): RESUMEN 
CATEGORIAS 
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
CAPACIDAD DIRECTIVA       X     X     
CAPACIDAD COMPETITIVA X           X     
CAPACIDAD FINANCIERA       X     X     
CAPACIDAD TECNICA       X     X     
CAPACIDAD O TALENTO 
HUMANO 
  X           X   
 
          Fuente: PCI 
          Elaborado por: Autor 
 
Una vez concluido el análisis del perfil de Capacidades Internas (PCI), obtenemos la matriz 
resumen, la misma que nos brinda información de forma general sobre la situación que la 
ferretería presenta en las diferentes categorías que conforma dicho análisis. 
 
Como se puede apreciar la ferretería tiene debilidades de categoría alta, tanto en su Capacidad 
Directiva, Capacidad Financiera y Capacidad Técnica, las mismas que tienen un alto impacto en 
el funcionamiento de la ferretería. 
 
Al contrario las categorías en las cuales la ferretería presenta fortalezas son en la Capacidad 
Competitiva y capacidad o Talento Humano. 
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1.2.3. OPORTUNIDADES 
 
Es todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva para la organización, o bien 
representar una posibilidad para mejorar la rentabilidad de la misma o aumentar la cifra del 
negocio; teniendo en consideración a todos aquellos eventos del medio ambiente externo que de 
presentarse, facilitarían el logro de objetivos. 
 
 
1.2.4. AMENAZAS 
 
Se define como toda fuerza del entorno que puede impedir el cumplimiento de objetivos, la 
implantación de una estrategia, reducir su efectividad, o incrementar los riesgos de la misma, o 
los recursos que se requieren para su implantación, o bien reducir los ingresos esperados o su 
rentabilidad. 
 
Una vez realizado el análisis del denominado Perfil de Capacidades Internas (P.C.I.), el mismo 
que evalúa las fortalezas y debilidades de la una compañía,  
Ahora, para un mejor análisis, sobre las oportunidades y amenazas se llevará a cabo el análisis 
del Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM), el mismo que toma en consideración 5 
factores: 
 
 Factor Económico 
 Factor Político 
 Factor Social 
 Factor Competitivo 
 Factor Geográfico y Ambiental 
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CUADRO N.21 
PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (POAM): FACTOR ECONOMICO 
FACTOR ECONOMICO 
OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
Producto Interno Bruto   X           X   
Incremento de la Construcción X           X     
Gasto Publico X           X     
La Inflación       X     X     
Las Tasa de Interés       X     X     
Programas de vivienda X           X     
Remesas X           X     
 
          Fuente: Directivos 
         Elaborado por: Autor 
CUADRON. 22 
PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (POAM): FACTOR POLITICO 
FACTOR POLITICO 
OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
Incumplimiento de Política del 
País         X     X   
Corrupción 
        X     X   
Inestabilidad Política 
      X     X     
Ineficiencia del Gobierno 
        X     X   
         
         Fuente: Directivos 
         Elaborado por: Autor 
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CUADRO N. 23 
PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (POAM): FACTOR SOCIAL 
FACTOR SOCIAL 
OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
Migraciones         X     X   
Incremento de la Pobreza       X     X     
Crecimiento poblacional X           X     
Desempleo         X     X   
Sistema Educativo   X           X   
       
          Fuente: Directivos 
          Elaborado por: Autor 
 
CUADRO N. 24 
PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (POAM): F. COMPETITIVO 
FACTOR COMPETITIVO 
OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
Variedad de Proveedores X           X     
Solicitud de pedidos oportunos   X           X   
Reclamos oportunos   X           X   
Precios de los Proveedores         X     X   
Atención al cliente X           X     
Fidelidad del Cliente       X     X     
Descuentos en precios X           X     
Plazos de pago   X           X   
Altos niveles de competencia       X     X     
Mala manipulación de los productos        X     X     
Contratación de personal espía       X     X     
Saturación del mercado       X     X     
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CUADRO N. 25 
PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (POAM): FACTOR GEOGRAFICO 
FACTOR GEOGRAFICO 
AMBIENTAL 
OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
Ubicación de la Ferretería   X           X   
Variación constante del clima         X     X   
Deterioro ambiental         X     X   
Dependencia de materiales 
pétreos de la naturaleza 
      X     X     
 
          Fuente: Directivos 
          Elaborado por: Autor 
 
MATRIZ RESUMENEN POAM 
 
CUADRO N. 26 
PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (POAM): RESUMEN 
CATEGORIAS 
OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO 
ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO ALTO  MEDIO BAJO 
FACTOR ECONOMICO X           X     
FACTOR POLITICO         X     X   
FACTOR SOCIAL         X     X   
FACTOR COMPETITIVO         X     X   
FACTOR GEOGRAFICO         X     X   
 
          Fuente: Directivos 
          Elaborado por: Autor 
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Una vez concluido el análisis del perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM), obtenemos la 
matriz resumen, la misma que nos brinda información de forma general sobre la situación que la 
ferretería presenta en las diferentes categorías que conforma dicho análisis. 
 
Como se puede apreciar la ferretería tiene amenazas de categoría alta, tanto en el Factor 
Político, Factor Social, Factor Competitivo y Factor Geográfico, las mismas que tienen un 
mediano impacto en el funcionamiento de la ferretería. 
 
Al contrario la categoría en las cuales la ferretería presenta oportunidad es únicamente el Factor 
Económico. 
 
 
1.2.5. HOJA DE TRABAJO FODA 
 
Una vez realizado el análisis del Perfil de Capacidades Externas como el Perfil de 
Oportunidades y amenazas, se procede a realizar la correspondiente hoja de trabajo FODA, 
donde se encuentran enlistadas todas, tanto las Fortalezas y Debilidades por un lado, como las 
Amenazas y Oportunidades por otro.  
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CUADRO N. 27 
HOJA DE TRABAJO FODA 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
Imagen Corporativa 
No cuenta con un manual de políticas, 
actividades y responsables 
 
Grupo de Directivos y Liderazgo 
No cuenta con un manual de identidad 
corporativa (misión, visión, objetivos, 
valores) 
Control de actividades No cuenta con Planes Estratégicos 
Oferta productos de alta calidad 
No tiene  un  Plan  Estratégico   para el 
presente año 
No oferta productos perecibles No cuenta con un adecuado organigrama 
El portafolio de productos No Elabora Flujo gramas de Actividades 
Participación el mercado 
Inadecuada comunicación entre trabajadores 
y directivos 
Posición entre sus competidores Velocidad de reacción ante un imprevisto 
Franquicia Disensa 
No se realiza frecuentemente el control de 
inventarios 
Experiencia en el mercado 
Se realiza investigación de mercados de los 
productos que ofrece 
Accesos a líneas de crédito Cuenta con Alianzas estratégicas 
Endeudamiento Elevado Stock de Mercaderías 
Capacidad de innovación La Elaboración de Presupuestos 
Motivación y compromiso de los 
empleados con la ferretería 
Gestiones de auditoría interna 
Satisfacción del personal 
La Elaboración regular de indicadores 
financieros 
Respuesta a las necesidades del personal Estabilidad y control de los costos y gastos 
Experiencia del personal Baja Rentabilidad 
Cursos de capacitación al personal Escaza Publicidad 
 
No cuenta con Activos Fijos 
 
Nivel computacional instalado (software 
contable) 
  
Asignación y permanencia del personal a una 
determinada actividad 
  
 
        
          Fuente: P.C.I. 
          Elaborado por: Autor 
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CUADRO N.27 
HOJA DE TRABAJO FODA 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
Producto Interno Bruto La Inflación 
Incremento de la Construcción Las Tasa de Interés 
Gasto Publico Incumplimiento de Política del País 
Programas de vivienda Corrupción 
Remesas Inestabilidad Política 
Crecimiento poblacional Ineficiencia del Gobierno 
Sistema Educativo Migraciones 
Variedad de Proveedores Incremento de la Pobreza 
Solicitud de pedidos oportunos Desempleo 
Reclamos oportunos Precios de los Proveedores 
Atención al cliente Fidelidad del Cliente 
Otorgamiento de descuentos en precios Altos niveles de competencia 
Plazos de pago Mala manipulación de los productos 
Ubicación de la Ferretería Contratación de personal espía 
  Saturación del mercado 
  Variación constante del clima 
  Deterioro ambiental 
  
Dependencia de materiales pétreos de la 
naturaleza 
 
          Fuente: P.O.A.M. 
          Elaborado por: Autor 
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2.   ANALISIS O MATRIZ DOFA 
 
El análisis del Perfil de Capacidades Internas y Perfil de Oportunidades y Amenazas, además de 
servir para realizar la hoja de trabajo Foda, permite realizar de forma más precisa la denominada 
Matriz Dofa. 
 
Del estudio del PCI y del POAM, se clasifican y ordenan tanto las Fortalezas, Oportunidades, 
Debilidades y Amenazas, teniendo en cuenta los aspectos que mayor impacto tengan en el 
normal desenvolvimiento de las actividades de la ferretería. Así se enumeran primero aquellos 
aspectos que tienen una mayor impacto en la ferretería, seguidas de las de mediano impacto y 
por último las de impacto bajo (esta clasificación se realiza a las 4 características FODA). 
 
Todo lo anterior se realiza con el único objetivo de realizar la Matriz Dofa, pues en esta 
únicamente se enlistan tanto las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que 
presentan un mayor impacto en las actividades de la ferretería. 
 
La Matriz Dofa permite elaborar 4 tipos de estrategias, las mismas que son el resultado de 
interrelacionar las Fortalezas, Oportunidades Debilidades y Amenazas de mayor impacto, estas 
estrategias son: 
 
Estrategias FO: estrategias destinadas a maximizar tanto las fortalezas como las oportunidades 
Estrategias FA: estrategias para fortalecer la organización y minimizar las amenazas 
Estrategias DO: estrategias para minimizar las debilidades y maximizar las oportunidades 
Estrategias DA: estrategias para minimizar tanto las debilidades como las amenazas 
 
A continuación se procede a clasificar las F.O.D.A. según su impacto: 
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CUADRO N. 28 
MATRIZ DE IMPACTO DOFA: FORTALEZAS Y DEBILIDADES 
FORTALEZA 
IMPACTO 
DEBILIDADES 
IMPACTO 
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
Control de actividades X     
No cuenta con un manual de 
políticas, actividades  
responsables, misión y visión 
X     
Oferta productos de alta calidad X     No cuenta con Planes Estratégicos X     
No oferta productos perecibles X     
No Tiene  un  Plan  Estratégico   para 
el presente año 
X     
El portafolio de productos X     
No cuenta con un adecuado 
organigrama 
X     
Participación el mercado X     
No elabora Flujo grama de 
Actividades 
X     
Posición entre sus competidores X     
Inadecuada comunicación entre 
trabajadores y directivos 
X     
Experiencia en el mercado X     
Se realiza investigación de mercados 
de los productos que ofrece 
X     
Motivación y compromiso de los 
empleados con la ferretería 
X     Alianzas estratégicas X     
Los principios y valores constan en 
un documento dentro de la empresa 
  X   Elevado Stock de Mercaderías X     
Imagen Corporativa   X   Elaboración de Presupuestos X     
Grupo de Directivos y Liderazgo   X   
La elaboración regular de 
indicadores financieros 
X     
Franquicia Disensa   X   Baja Nivel de inversión X     
Accesos a líneas de crédito   X   
Estabilidad y control de los costos y 
gastos 
X     
Endeudamiento   X   Baja Rentabilidad X     
Satisfacción del personal   X   Nivel computacional instalado X     
Respuesta a las necesidades del 
personal 
  X   No Cuenta con Activos Fijos X     
Experiencia del personal   X   Realiza inversión en Tecnología X     
Cursos de capacitación al personal   X   
Asignación y permanencia del 
personal a una determinada 
actividad 
X     
Capacidad de innovación     X 
Se realiza frecuentemente el control 
de inventarios 
  X   
    
Escaza Publicidad   X   
        Gestiones de auditoría interna   X   
        
Velocidad de reacción ante un 
imprevisto 
  X   
 
        Fuente: P.C.I. 
        Elaborado por: Autor 
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CUADRO N. 28 
MATRIZ DE IMPACTO DOFA: OPORTUNIDADES Y AMENAZAS 
OPORTUNIDADES 
IMPACTO 
AMENAZAS 
IMPACTO 
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
Incremento Sector de la Construcción X     La Inflación X     
Gasto Publico X     Las Tasa de Interés X     
Programas de vivienda X     Inestabilidad Política X     
Remesas X     Incremento de la Pobreza X     
Crecimiento poblacional X     Fidelidad del Cliente X     
Variedad de Proveedores X     Altos niveles de competencia X     
Atención al cliente X     
Mala manipulación de los 
productos 
X     
Otorgamiento de descuentos en precios X     Contratación de personal espía X     
Producto Interno Bruto   X   Saturación del mercado X     
Sistema Educativo   X   
Dependencia de materiales 
pétreos de la naturaleza 
X     
Solicitud de pedidos oportunos   X   
Incumplimiento de Política del 
País 
  X   
Reclamos oportunos   X   Corrupción   X   
Plazos de pago   X   Ineficiencia del Gobierno   X   
Ubicación de la Ferretería   X   Migraciones   X   
        Desempleo   X   
        Precios de los Proveedores   X   
        Variación constante del clima 
  X   
        Deterioro ambiental 
  X   
 
          Fuente: P.O.A.M. 
        Elaborado por: Autor 
 
Una vez realizado la clasificación de las F.O.D.A. según su impacto, se toman únicamente las 
de mayor impacto, las mismas que se utilizaran para realizar la Matriz Dofa y sus respectivas 
estrategias. 
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CUADRO N. 29 
 
MATRIZ DOFA 
 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
 
 
Incremento Sector de la Construcción La Inflación 
 
Gasto Publico Las Tasa de Interés 
 
Programas de vivienda Inestabilidad Política 
 
Remesas Incremento de la Pobreza 
 
Crecimiento poblacional Fidelidad del Cliente 
 
Variedad de Proveedores Altos niveles de competencia 
 
Atención al cliente Mala manipulación de los productos 
 
Otorgamiento de descuentos en precios Contratación de personal espía 
 
  Saturación del mercado 
 
  Dependencia de materiales pétreos de la naturaleza 
FORTALEZA ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA 
Control de actividades     
Oferta productos de alta calidad 1. Elaborar alianzas con proveedores para la dotación 
de excelentes productos a mejores precios                                       
1. Realizar un estudio para ampliar nuestro mercado  
No oferta productos perecibles 
El portafolio de productos 
 
  
Participación el mercado 2. Hacernos reconocedores como una ferretería de 
credibilidad, trabajadora, responsable y sociable. 
2. Fortalecer la atención al cliente como forma de fidelizar 
al mismo Posición entre sus competidores 
Experiencia en el mercado     
Nivel computacional instalado 
3. Ampliar nuestro mercado aprovechando la amplia 
gama de productos que se ofrece 
3. Explotar el amplio portafolio de productos y su calidad a 
través de una adecuada publicidad  Motivación y compromiso de los empleados con 
la ferretería 
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OPORTUNIDADES AMENAZAS 
 
 
…… …… 
DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA 
No cuenta con un manual de donde consten políticas, 
actividades,  responsables, misión y visión   
  
No cuenta con Planes Estratégicos 1. Elaboración continua de Planes Estratégicos 
1. Elaborar un adecuado manual donde conste políticas, 
actividades y responsables a desarrollarse dentro de cada 
departamento de la ferretería, que permita utilizar los 
recursos económicos y materiales eficientemente. 
No Tiene  un  Plan  Estratégico   para el presente año     
No cuenta con un adecuado organigrama 2. Realizar controles permanentes al stock de 
mercaderías 
2. Capacitaciones constantes al personal 
No elabora Flujo grama de Actividades   
Inadecuada comunicación entre trabajadores y directivos   
3. Mejoramiento de las relaciones entre Directivos y 
Empleados Se realiza investigación de mercados de los productos que 
ofrece 3. Realización de controles exhaustivos en 
ámbitos financieros y presupuestarios 
Alianzas estratégicas   
Elevado Stock de Mercaderías   
4. Mejoramiento en el desempeño de empleados, a través 
de la elaboración de un manual de identidad corporativa 
Elaboración de Presupuestos 4. Elaboración de adecuados controles en costos 
y gastos 
  
La elaboración regular de indicadores financieros 
5. Elaborar constantes investigaciones de mercadeo para 
conocer de forma más precisa la competencia a la que nos 
enfrentamos 
Baja Nivel de inversión   
Estabilidad y control de los costos y gastos 5. Establecer alianzas  con constructoras para 
aprovechar los crecientes programas de vivienda Baja Rentabilidad   
Escaza Liquidez     
No Cuenta con Activos Fijos     
Realiza inversión en Tecnología     
Asignación y permanencia del personal a una determinada 
actividad 
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3. ARBOL DE PROBLEMAS 
 
El árbol del problema es una herramienta de análisis que debe ser utilizada para identificar con 
precisión al problema objeto de estudio,  que se desea intervenir, a través de él se especifican e 
investigan las causas y los efectos del problema. 
 
Para la correcta elaboración del árbol de problemas se debe realizar y seguir los siguientes 
pasos: 
 
 Analizar e identificar lo que se considere como problemas principales de la situación a 
abordar. 
 Formular el problema central 
 Ubicar las causas del problema central (es necesario recordar que cada causa del 
problema es también un problema por derecho propio). 
 Identificar los efectos provocados por el  problema central. 
 Una vez que tanto el problema central, como las causas y efectos están identificados, se 
construye el árbol de problemas. El árbol de problemas da una imagen completa de la 
situación negativa existente. 
 Revisar el esquema completo y verificar su lógica e integridad. 
 
Un problema no es la ausencia de una solución, sino un estado negativo o de insatisfacción 
existente. 
 
Como se identificó en al capítulo primero del presente trabajo (plan de tesis) el principal 
problema que se ha identificado es la Baja Rentabilidad de la ferretería, es por esta razón que se 
procede a realizar el árbol de problemas partiendo de este problema principal.
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PERDIDA DE 
POSECIONAMIENTO FRENTE A 
LA COMPETENCIA 
ILIQUIDEZ DE LA  
EMPRESA 
LIMITADO CRECIMIENTO Y 
DESARROLLO INSTITUCIONAL 
PERDIDAS 
ECONOMICAS 
BAJA 
RENTABILIDAD 
PERSONAL NO 
CALIFICADO 
BAJOS NIVELES 
DE INVERSION 
INADECUADA GESTION 
FINANCIERA 
INEXISTENCIA DE    
PLANEACION ESTRATEGICA 
NO CUENTA CON  
ACTIVOS FIJOS 
EXCESIVOS 
COSTOS Y GASTOS 
CUADRO N. 30 ARBOL DE PROBLEMAS 
 
 
  EFECTOS 
 
 
 
 
 
 
 
  CAUSAS 
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4. ANALISIS DE INVOLUCRADOS 
 
El Análisis de Involucrados nos permite establecer cuales grupos u organizaciones están directa 
o indirectamente relacionados con el problema planteado. Además consideramos sus intereses, 
potencialidades y expectativas frente al problema planteado. 
 
Al analizar sus intereses y expectativas se puede aprovechar y potenciar  el apoyo de aquellos 
con intereses coincidentes o complementarios al proyecto, disminuir la oposición de aquellos 
con intereses opuestos al mismo y conseguir el apoyo de los indiferentes. 
 
El análisis de involucrados se centra en los principales actores de una situación, sus intereses y 
objetos, sin olvidar las relaciones entre sí. 
 
El análisis de involucrados implica:
7
 
 
 Registrar los grupos importantes, personas, instituciones organizacionales con el 
proyecto o que se encuentren en su área de influencia. 
 Investigar sus roles, intereses, poder relativo y capacidad de participación. 
 Identificar su posición, de cooperación o conflicto, frente al proyecto y entre ellos y 
diseñar estrategias con relación a dichos conflictos. 
 Interpretar los resultados del análisis y definir como pueden ser incorporados en el 
diseño del proyecto. 
 
Los involucrados en el presente estudio son los que se detallan a continuación
                                                          
7
 Manuales del ILPES. Metodología del marco lógico para  la planificación. Chile julio del 2005 
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ANALISIS DE INVOLUCRADOS 
GRUPO DE 
INVOLUCRADOS 
INTERESES RECURSOS PROBLEMAS 
        
DIRECTIVOS 
Incrementar la rentabilidad Poder de endeudamiento Iliquidez de la ferretería 
Crecimiento de la ferretería Poder de decisión Personal no calificado 
Ganancias Económicas   Excesivos gastos 
        
TRABAJADORES 
Permanencia de la ferretería en el mercado Atención al cliente 
Inadecuada comunicación con los 
directivos 
Incrementar sus ingresos Capacitaciones 
  Experiencia laboral 
        
COMPETENCIA 
Cierre de la ferretería Disminución de precios de sus productos Posicionamiento de la ferretería 
Fracaso de todo proyecto Publicidad 
Portafolio de productos de se ofrece 
Eliminación de la competencia Alianzas con otras ferreterías 
        
CLIENTES 
Disminución de precios Capacidad de decisión Incremento de precios 
Variedad de Productos Capacidad de compra Disminución en la variedad de los 
productos Productos de calidad   
        
PROVEEDORES 
Permanencia en el mercado de la ferretería 
para seguir suministrando productos a la 
misma 
Capacidad de otorgar financiamiento 
Reducción de sus ventas por bajos 
ingresos de la ferretería 
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5. ARBOL DE OBJETIVOS 
 
El análisis o árbol de objetivos, permite describir la situación futura a la que se desea llegar una 
vez se han resuelto los problemas. Consiste en convertir los estados negativos del árbol de 
problemas en soluciones, expresadas en forma de estados positivos. 
8
 
 
El árbol de objetivos nos servirá para describir una situación que podría existir luego de resolver 
los problemas, identificar las relaciones medio-fin entre objetivos. 
 
Para la elaboración del árbol de objetivos se tendrá que realizar los siguientes pasos: 
 
 
 Formular todas las condiciones negativas del árbol de problemas en forma de 
condiciones positivas, las mismas que son deseadas y realizables en la práctica. 
Iniciando desde el problema que se encuentra en la parte superior. 
 Examinar las relaciones medios-fines establecidas, para garantizar la validez e 
integridad del esquema. 
 Visualizar estas relaciones medio-fin (las cuales deben estar correctamente 
estructuradas) en un diagrama. 
 
El árbol de problemas está compuesta de abajo hacia arriba por; las causas, el problema central 
y los efectos; a diferencia del árbol de problemas que siguiendo el mismo orden anterior son; 
medios, objetivo centrar, y los fines, como a continuación se puede apreciar:
                                                          
8
 Manuales del ILPES. Metodología del marco lógico para  la planificación. Chile julio del 2005 
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INCREMENTO DE 
POSECIONAMIENTO FRENTE A 
LA COMPETENCIA 
LIQUIDEZ DE LA  
EMPRESA 
CRECIMIENTO Y 
DESARROLLO INSTITUCIONAL 
GANANCIAS 
ECONOMICAS 
ALTA 
RENTABILIDAD 
CONTRATAR PERSONAL 
CALIFICADO 
INCREMENTAR LOS 
NIVELES DE INVERSION 
 
ADECUADA GESTION 
FINANCIERA 
ELABORACION DE    
PLANEACION ESTRATEGICA 
ADQUISICION DE  
ACTIVOS FIJOS 
CONTROL DE 
COSTOS Y GASTOS 
 
 
  FINES 
 
 
 
 
 
 
 
  MEDIOS 
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6. PRIORIZACION DE PROBLEMAS  
 
El árbol de problemas fue una herramienta primordial para poder conocer y analizar el problema 
central, objeto de estudio que deseamos intervenir. Siendo este problema central la “Baja 
Rentabilidad”; el cual a su vez es la causa de otros problemas (denominados causa en el árbol de 
problemas). 
 
Por tal circunstancia nuestra priorización de problemas vienen hacer las causas que provocan el 
problema central. 
 
Es decir, las causas para que se produzca una baja rentabilidad en la ferretería son:   
 
1. Inadecuada Gestión Financiera 
 No existe controles dentro de las actividades de la ferretería, pues no se cuenta 
con un manual donde consten políticas, actividades y responsables, lo que 
conlleva a utilizar deficientemente los recursos con los que se cuenta. 
 No se cuenta con un manual de identidad corporativa, es decir no se tiene 
misión, visión y objetivos, fundamental para cualquier compañía, pues nos 
permite conocer que somos y que es lo que queremos ser. 
 
2. Excesivos Costos y Gastos 
 No existe elaboración presupuestaria de los principales rubros de la ferretería 
(costos y gastos). 
 Los excesivos costos operacionales se debe principalmente al deficiente sistema 
contable con el que se cuenta, (pues no permite realizar un adecuando control 
de la mercadería que se tiene), además de que no se cuenta con una amplia 
variedad de proveedores (lo que no permite realizar convenios favorables con 
los mismos). 
 
3. Bajos Niveles de Inversión 
 
4. No cuenta con Activos Fijos 
 Al no contar con activos fijos, pues estos son únicamente prestados realiza 
desembolsos de dinero por su mantenimiento. 
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5. Personal no Calificado 
 La contratación del personal es únicamente por afinidad. 
 Se realizan capacitaciones esporádicas. 
 No existe reclutamiento adecuado del personal 
 
6. Inexistencia de Planeación Estratégica 
 No se cuanta con el personal capacitado para realizar el mismo. 
 
 
7. ANALISIS DE ALTERNATIVAS 
 
Es un proceso y un conjunto de técnicas a través de las cuales identificamos posibles soluciones, 
que pueden convertirse en alternativas del proyecto.
9
 
 
A partir de los medios que se encuentran en la parte más baja, en las raíces del árbol de 
objetivos, se proponen “acciones probables” que puedan en términos operativos llegar alcanzar 
dicho medio. 
 
Se supone que si se pueden conseguir los medios más bajos, se solucionará el problema 
planteado, que es lo mismo que decir que si eliminamos las causas más profundas del árbol de 
problemas estaremos eliminando el problema central. 
 
Es así como, para los medios identificados en nuestro estudio, se puede establecer las siguientes 
acciones: 
 
 
1. Para contar con una Adecuada Gestión Financiera: 
 Elaborar un Modelo de Control y Gestión Financiera acorde a las necesidades 
de la Ferretería, en el mismo constarán las políticas, responsables y actividades 
que se tendrán que realizar para el correcto funcionamiento de la compañía, las 
mismas que además permitirán incrementar la utilidad y rentabilidad de la 
misma. 
 
                                                          
9
 TORRES, Jorge. Diseño y Evaluación de proyectos. CENAISE. 2003 
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2. Control de Costos y Gastos: 
 Elaboración de presupuestos acorde a las necesidades de la ferretería. 
 Reducción de costos a través de la búsqueda de nuevos y mas proveedores, que 
permitan brindar los mismos productos a un menor precio 
 
3. Incrementar los Niveles de Inversión: 
 Elaboración de estudios financieros para determinar si la ferretería cuenta con 
recursos para realizar inversiones.  
 
4. Adquisición de Activos Fijos: 
  Adquirir  Activos Fijos que permitan eliminar rubros excesivos e innecesarios 
en gastos. 
 
5. Contratar Personal Calificado 
 Implementación de un Departamento de Recursos Humanos que permita 
seleccionar, contratar y capacitar al personal administrativo- financiero, acorde 
a las necesidades y exigencias de la ferretería. 
 
6. Elaboración de Planeación Estratégica 
 Contratar personal especializado para la elaboración de este medio. 
 Capacitar a directivos de la ferretería para la elaboración de este medio. 
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8.  CONCLUSIONES 
 
 
 El análisis del Perfil de Capacidades Internas como el análisis del Perfil de 
Oportunidades y Amenazas, nos permitieron realizar de forma mas exhaustiva el 
análisis FODA, a través de este análisis determinamos tanto las Fortalezas, 
Oportunidades, Debilidades y Amenazas (estas dos últimas tomadas como problemas) 
con las que cuenta la ferretería. 
           
 La elaboración de la Matriz DOFA, permitió analizar y relacionar las Fortalezas, 
Oportunidades, Amenazas y Debilidades que tiene la ferretería, de esta forma se 
procedió a elaborar las estrategias que podrán ser implantadas dentro de la misma, éstas 
están orientadas a aprovechar y maximizar tanto las Fortalezas y Oportunidades y a 
minimizar las Debilidades y Amenazas. 
 
 El árbol de problemas y el análisis de involucrados fueron técnicas empleadas en el 
presente estudio que nos permitieron determinar cuál es el principal problema que 
presenta la ferretería y la priorización de los mismos. 
 
 El árbol de objetivos fue una técnica que nos permitió conocer cuál podría ser la 
situación futura a la que queremos llegar una vez que se resuelvan todos los problemas, 
para lo cual se usarán las acciones planteadas en el análisis de alternativas. 
 
 En definitiva se cumple el segundo objetivo específico e hipótesis específica, pues a 
través de un análisis se ha llegado a identificar y priorizar los principales problemas que 
tiene la ferretería. 
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.  
CAPITULO IV 
 
PROPUESTA PARA 
INCREMENTAR LA 
RENTABILIDAD 
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1. DISEÑO DE LA PROPUESTA 
 
Los negocios se están volviendo cada vez más competitivos y la rentabilidad de las compañías 
está dependiendo cada día más de la eficiencia operativa con la que se llevan a cabo las 
actividades dentro de las mismas. Desde el punto de vista de la sociedad y en especial de los 
consumidores, esta situación es beneficiosa, por cuanto estos adquieren productos de mayor 
calidad y a precios más bajos; pero desde el punto de vista empresarial la gran cantidad de 
competencia a hecho que estos se tengan que esforzar cada vez más para conseguir que su 
negocio siga siendo competitivo. Es decir, las empresas cada día tienen que seguir innovando 
tanto sus estrategias, gestiones administrativas, gestiones financieras, para de esta forma estar 
un paso delante de su competencia, en la actualidad no pueden mantenerse con las estrategias y 
gestiones en general que los condujeron al sitio en que se encuentran  funcionando. 
 
Un punto en el que concuerdan los directivos es la idea de hacer un eficiente control interno 
que cuente con una eficiente gestión financiera, a través de la elaboración de políticas 
claramente definidas, las mismas que tendrán que ser empleadas en las diferentes actividades 
que se realice dentro de la compañía. 
 
El segundo y tercer capítulo del presente trabajo nos permitió conocer la situación actual de la 
ferretería e identificar sus principales problemas; debido a la elaboración de estos 2 capítulos 
encontramos que la ferretería no dispone de una adecuada estructura financiera, es decir luego 
de un análisis a las cuentas que presentan el activo, pasivo y patrimonio, (cálculo de índices 
financieros), se determinó que las condiciones financieras en las que la ferretería lleva a cabo 
sus actividades no son las más favorables; pues, los índices financieros calculados no se 
encuentran dentro de los rangos generalmente aceptados. Esto se configura como deficiencia 
en las decisiones de la gestión financiera de la empresa. 
 
La ferretería no dispone de una adecuada estructura de inversiones (en activos fijos), es por 
esta razón que la empresa no cuenta con activos fijos; se  observó que no cuenta con liquidez, 
pues cerró en el año 2011 sus actividades con saldo negativo en su activo disponible, situación 
que podría complicar seriamente las actividades de la misma. Una de las maneras de 
contrarrestar este problema sería elaborar adecuadas políticas en cuentas por cobrar (resaltar 
además que no se cuenta con estas políticas), e ingresos y egresos en general. Todo esto se 
configura como deficiencia en las decisiones sobre inversiones de la gestión financiera de la 
empresa. 
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La empresa no  elabora presupuestos financieros, ingresos y costos-gastos que le permitiría 
determinar los posibles ingresos y egresos que la compañía tendrá en un futuro, en definitiva 
no cuenta con planeación estratégica que defina las metas y objetivos globales de la ferretería. 
 
Por otro lado se ha determinado que la empresa no lleva a cabo el análisis e interpretación de la 
información financiera y económica contenida en los estados financieros; por tanto no dispone 
de información de liquidez, gestión, solidez, actividad y rentabilidad; tampoco de la evolución 
de las deudas; ingresos y gastos. Todo esto se configura como deficiencias del control interno e 
inadecuada gestión financiera. 
 
Adicionalmente a todo lo señalado anteriormente, la ferretería carece de políticas, normas, 
controles y procedimientos que regulen las actividades y tratamiento de los diferentes 
departamentos con los que cuenta.  
 
Para solucionar toda esta problemática se propone un sistema integrado de control y una 
adecuada gestión financiera que permita disponer de documentos, acciones, ajustes y políticas 
para que de ese modo la ferretería pueda planificar, organizar, dirigir, coordinar y controlar 
tanto los recursos financieros como sus actividades en general; y, así entre en un proceso de 
crecimiento institucional, eficiencia, mejora continua, efectividad y competitividad, lo cual nos 
llevará a nuestro principal objetivo que es incrementar las ganancias e incrementar la 
rentabilidad.     
 
                       
1.1. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA 
 
Elaborar un modelo (manual) de Control y Gestión Financiera acorde a las necesidades de la 
Ferretería, en el mismo constarán las políticas, actividades y responsables que se tendrán que 
realizar para el correcto funcionamiento de la organización, así como la utilización adecuada de 
sus recursos, las mismas que además permitirán incrementar la utilidad y su rentabilidad. 
 
El modelo de Control y Gestión Financiera que se propone fue creado con el objetivo de servir 
de guía para la gerencia, personal administrativo-financiero y personal en general de la 
compañía “Ferretería Toapanta” para mejorar su desempeño administrativo y financiero en el 
mediano y largo plazo. En él se establecen las directrices que contribuirán además al incremento 
de la rentabilidad y a la adecuada utilización de los recursos. 
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2. CONTROL INTERNO Y GESTION FINANCIERA 
 
2.1. IMPORTANCIA 
 
La importancia de tener un buen sistema de control interno y gestión financiero en las 
organizaciones, se ha incrementado en los últimos años, esto debido a lo práctico que resulta al 
medir la eficiencia y la productividad al momento de implantarlo; en especial si se centra en las 
actividades básicas a las cuales se quiere implantar el control, pues se sabe que de una adecuado 
control de actividades internas y una adecuada gestión financiera depende que la empresa se 
siga manteniendo en el mercado. Es bueno resaltar, que la empresa que aplique controles 
internos en sus operaciones, conducirá a conocer la situación real de las mismas, es por eso, la 
importancia de tener una planificación que sea capaz de verificar que los controles se cumplan 
para darle una mejor visión sobre su gestión. 
 
Tomando en cuenta que una empresa tiene la necesidad de seguir creciendo en su mercado, 
aprovechando al máximo sus oportunidades, la implantación de un Sistema de Control Interno 
aplicado a las áreas de mayor necesidad permitirá obtener confiabilidad, eficiencia, efectividad 
y rendimientos económicos en la empresa; adoptando principios y políticas con el fin de evitar 
cualquier tipo de error o fraude que afecte material y económicamente los resultados de la 
empresa. 
 
El diseño del control interno y gestión financiera varía según la organización a la que se la 
implante, debido principalmente a que todas no presentan los mismos factores como, el tamaño, 
su propia organización, sus objetivos, entre otros; pero ciertas características son esenciales para 
un buen control interno, pues permite organizar de forma adecuada las actividades que se 
realizan dentro de la empresa. 
 
 
2.2. CONCEPTO DE CONTROL INTERO 
 
Se define el control interno como "un proceso" efectuado por la junta directiva de la entidad, la 
gerencia y demás personal, diseñado para proporcionar seguridad razonable relacionada con el 
logro de objetivos en las siguientes categorías: 
 
  Eficacia y eficiencia en las operaciones. 
  Controlar la información financiera y operativa. 
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  Salvaguarda de recursos de la entidad. 
  Cumplimiento de las leyes y normas aplicables. 
  Prevenir errores e irregularidades.10 
 
Es un sistema conformado por un conjunto de procedimientos (reglamentaciones, actividades y 
políticas) que interrelacionados entre sí, permiten proteger los bienes de la organización, 
elaborar registros contables y procedimientos adecuados para proporcionar un buen control 
sobre el activo, el pasivo, los ingresos y los gastos. 
 
 
2.2.1. OBJETIVO 
 
 Proporcionar un buen control sobre el activo, el pasivo, los ingresos y los gastos. 
 Evitar o reducir fraudes internos.  
 Comprobar la corrección y veracidad de los informes contables. 
 Promover la eficiencia en operación y fortalecer la adherencia a las normas fijadas por 
la administración. 
 Proteger los bienes que son utilizados para las actividades de la empresa 
 Obtener la información exacta 
 
El Control Interno es la base donde descansan las actividades, políticas y operaciones de una 
empresa, es decir, que las actividades de producción, distribución, financiamiento, 
administración, entre otras son regidas por el control interno. 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
10
 RAY Whittington , Auditoría un enfoque integral , 12a, edición, pág. 172 
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2.3. CONCEPTO DE GESTION FINANCIERA 
 
  
La gestión financiera de la empresa se preocupa de la eficaz captación de los recursos para la 
realización de las actividades necesarias, tanto a largo como a corto plazo. 
 
Cuando hablamos de largo y corto plazo nos referimos a recursos necesarios en períodos 
superiores a un año e inferiores a un año respectivamente, para ser asignados a inversiones y 
actividades generales de la empresa. La gestión financiera en el largo plazo se ocupa, de la 
realización de una planificación futura de la empresa buscando el modo de efectuar las 
inversiones adecuadas en activo fijo, estas pueden ser a través del financiamiento interno o 
externo; la elaboración de presupuestos, (donde se calculen los posibles ingresos y egresos con 
los que afrontaría la empresa), entre otros. A corto plazo se preocupa de la problemática 
relacionada con la financiación del activo circulante. Es decir, busca los fondos suficientes para 
hacer frente a las inversiones a corto plazo a través de un adecuado control de existencias, 
cobranza a deudores, controles en tesorería entre otros. 
 
En la actualidad podemos decir que la función financiera de la empresa se extiende a todo el 
ámbito de la organización, dado que debe estar presente en todas las decisiones que se tomen 
aunque no sean financieras. Si por ejemplo se  decidiera modificar el precio de los productos 
que la compañía comercializa, la función financiera tiene un papel determinante, ya que esta 
decisión afectaría directamente en la cuenta de resultados y en la liquidez de la compañía, entre 
otras cosas, por tal motivo esta tendría que tomar las medidas pertinentes para que esta decisión 
no afecte a las actividades diarias de la empresa. Es por esta razón que la gestión financiera no 
se puede entender separada de la gestión de la administración y menos de la gestión económica. 
 
La toma de decisiones concernientes meramente a la gestión financiera de una u otra forma, 
directa o indirectamente, a corto o a largo plazo, influye en las situaciones generales de las 
empresas. La gestión financiera es un proceso que involucra los ingresos y egresos atribuibles a 
la realización del manejo eficiente del dinero, y en consecuencia afecta la rentabilidad 
(económica-financiera) generada por él mismo.  
 
Esto nos permite definir el objetivo básico de la gestión financiera desde dos elementos. La de 
generar recursos o ingresos incluyendo los aportados por los asociados, financiamiento, cobro 
eficiente a deudores, ingresos no financieros, entre otros. Y en segundo lugar su eficiente 
manejo.  
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2.4. ALCANCE 
 
El control interno y la gestión financiera puede ayudar a una empresa a conseguir sus metas, 
tanto en el mejoramiento continuo en el desempeño de sus actividades, como a prevenir la 
pérdida de recursos a través de su uso eficiente (lo que conllevara al fin último de toda empresa: 
el mejoramiento de su rentabilidad); pero hay que tener también en consideración que el 
implementar un control interno dentro de nuestra empresa no asegura el éxito total de la misma, 
ya que el control efectivo solamente puede ayudar a que la empresa cumpla con sus metas, 
evitando peligros no reconocidos y sorpresas a lo largo del camino. 
 
 
2.5. CLASES 
 
Control Administrativo: donde se debe observar y aplicar en todas las fases o etapas del proceso 
administrativo. 
Control Financiero – Contable: orientado fundamentalmente hacia el control de las actividades 
financieras y contables de una entidad. 
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3. COMPONENTES 
 
Es necesario primeramente marcar las directrices generales que deberá perseguir la ferretería en 
el mediano y largo plazo, pues al no contar con misión, visión, objetivos y valores, (piezas 
claves dentro de cualquier organización), la ferretería está destinada a realizar sus actividades 
sin ningún tipo de compromiso ni directrices a las que seguir, por esta razón a continuación se 
elabora un manual de identidad. 
 
 
3.1. MANUAL DE IDENTIDAD 
 
3.1.1. MISION 
 
Ferretería Toapanta es una empresa, que se dedica a la comercialización de artículos ferreteros y 
materiales de construcción, con precios muy competitivos en el mercado, que cuenta con un 
amplio portafolio de productos y servicios, centrando nuestra actividad en satisfacer 
oportunamente las cambiantes expectativas y necesidades de los clientes. 
 
 
3.1.2. VISION 
 
Ferretería Toapanta tiene como visión ser en el año 2016, una empresa Comercializadora de 
materiales de construcción altamente posicionada en el mercado local, por su completo 
portafolio de productos y servicios, sus precios competitivos y una amplia red de distribución. 
Todo, mediante el fortalecimiento de nuestros empleados, manejando alianza estratégicas con 
Proveedores y Comercializadores del sector de la construcción, así como maximizando la 
eficiencia de las actividades diarias para garantizar una adecuada rentabilidad. 
 
 
3.1.3. OBJETIVOS 
 
 Satisfacer las necesidades de quienes nos visitan y fomentar lazos de lealtad a largo 
plazo entre nuestros clientes 
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 Adquirir y vender artículos de ferretería de la mejor calidad garantizando la máxima 
satisfacción de los clientes. 
 
 Brindar la mejor atención al cliente, respondiendo todo tipo de interrogantes y 
ofreciendo la amplia gama de productos. 
 
 Ser una empresa seria comercialmente y capaz de contribuir al crecimiento de la 
economía ecuatoriana.  
 
 
3.1.4. VALORES  
 
RESPONSABILIDAD 
 
Tener un compromiso directo con los clientes y la ferretería 
 
RESPETO 
 
Hacia las personas que ingresan en nuestras instalaciones como a las personas que laboran en 
las mismas. 
 
HONESTIDAD 
 
Con los clientes, compañeros de trabajo, proveedores, competidores y con el Estado. 
 
PUNTUALIDAD 
 
Cumplir con los horarios establecidos en la ferretería. 
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3.2. ACTIVIDADES DE CONTROL ADMINISTRATIVO 
 
Un adecuado Control Administrativo dentro de la ferretería Toapanta orientado principalmente 
a las áreas de ventas, compras, inventarios y recursos humanos , permitirá que estas actividades 
se las desarrolle con efectividad, además del desarrollo e implementación de políticas que 
permitan orientar, controlar y planificar estas actividades para alcanzar los objetivos planteados 
dentro de cada área. 
 
 
3.2.1. VENTAS 
 
Cada día, cada semana, mes y año la ferretería debe desembolsar grandes cantidades de dinero 
ya sea en pagos administrativos, financieros, a sus acreedores en general, entre otros. Para poder 
hacer estos desembolsos la ferretería debe contar con ingresos, con dinero. La fuente principal 
de ingresos con los que cuenta la ferretería es por las ventas que las mismas realiza, si las ventas 
y los ingresos obtenidos por estas son menores que los requerimientos en el mismo periodo, 
pronto la ferretería se vería obligada a cesar con sus funciones. 
 
Ninguna empresa puede sobrevivir sin que sus ventas se realicen, y la ferretería no esta exenta 
de esta regla. Las ventas son el motor de la empresa. 
 
Es por esta razón que se plantean adecuadas políticas y controles en el área de ventas para que 
las mismas tengan siempre una tendencia creciente. 
 
 
3.2.1.1. OBJETIVO 
 
Mantener y aumentar las ventas mediante la implementación de políticas, estrategias y controles 
que tendrán que desarrollarse dentro de este departamento. 
 
 
3.2.1.2. META 
 
Incrementar anualmente las ventas en un porcentaje del 7%.  
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3.2.1.3. POLÍTICAS  
 
 Se tendrá que realizar constantes estudios de mercadeo, y análisis a la competencia para 
determinar los precios más razonables a los productos. 
 Se elaborarán promociones de los productos que así los crea conveniente la gerencia o 
previa análisis del stock de la mercadería, por periodos determinados, cuyo principal 
objetivo es atraer la mayor cantidad de clientes. 
 Se deberá realizar publicidad permanente, para que los clientes sepan los productos que 
se ofrecen. Será necesario la creación de una página web de la ferretería, en la misma 
deberá detallarse productos, políticas, misión visión, entre otros. De igual manera se 
deberá realizar los respectivos trámites para colocar vallas publicitarias dentro y fuera 
de las instalaciones. Se debe tener presente que entre mayor publicidad, mayores ventas 
y por ultimo mayores ingresos. 
 Llevar un registro diario de las ventas realizadas, las mismas serán registradas en una 
hoja de cálculo de Excel. 
 Se deberá facturar todas las ventas realizadas, las mismas contendrán: nombre del 
cliente (si así lo solicita) producto vendido, precio unitario, precio total, descuentos si lo 
existieran.  
 Si se solicitara un cambio de producto, el comprador deberá presentar previamente la 
factura de compra. 
 Se tendrá una lista de los compradores de los productos de la ferretería. 
 Se registrará todos los clientes nuevos, previa verificación de sus datos. 
 Las ventas a crédito tendrá la siguiente composición:  
Las ventas a crédito se regirán de acuerdo al siguiente cuadro, donde se detallan monto 
de crédito y plazo a ser otorgado. 
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CUADRO N. 33 
MONTOS Y PLAZOS DE CREDITO 
MONTO ($) PLAZO (días) 
    
300 a 500 10 
501 a 1.000 15 
1.000 a 3.000 30 
3.000 a 5.000 45 
5.000 y mas 60 
          
         Elaborado por: Autor 
 
 La ferretería podrá crear una cuenta por cobrar únicamente por concepto de: 
 Anticipos y créditos a empleados y dueños. 
 Ventas a crédito a clientes. 
 Se otorgará ventas a crédito a los clientes registrados cuya adquisición de productos 
haya sido superior a 3 veces, además de haber tenido una relación con la ferretería 
mínima a 1 año. 
 Para que se otorgue un crédito a clientes, este deberá superar los 300 dólares. 
 El monto del crédito nunca será igual al valor total de la factura, el 50% deberá ser 
pagado al contado y el 50% restante podrá ser concedido a crédito, previa autorización 
del gerente. 
 Se tendrá que dar a conocer al cliente que el pago del crédito tendrá que ser realizado 
por lo menos 2 días antes de su plazo. En caso de exceder este tiempo se verá obligado 
a cancelar un interés de mora. 
 El pago podrá ser efectuado de forma directa en las ventanillas de venta de la ferretería, 
o a través de un  depósito bancario, si se lo realiza de la última forma, se deberá 
notificar oportunamente al departamento de ventas de la ferretería para la liquidación de 
la deuda. 
 Los clientes que soliciten crédito, deberán previamente llenar la solicitud que obliga la 
empresa. ANEXO 4. 
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 Los solicitantes de crédito deberán ser mayores de 20 años. 
 Se deberá abrir una cuenta contable para incobrables, en el caso de que existan clientes 
morosos. 
 
3.2.1.4. RESPONSABLES Y ACTIVIDADES 
 
A continuación se procederá a detallar los responsables y las actividades que  tendrán que 
desarrollar cada uno de los mismos para que las actividades relacionadas con las ventas se las 
realice de forma eficiente. 
 
GERENTE 
 
 Analizar y aprobar los precios de venta que tendrán los productos que se ofrecen. 
 Aprobar y autorizar los créditos concedidos ya sea a clientes o a empleados. 
 Dictaminar los plazos de crédito. 
 Analizar posibles promociones que se pueden implantar, con el fin de atraer mayores 
clientes. 
 Elaborar directrices que se deben implantar dentro del departamento de ventas. 
 Controlar (y cambiar si así lo ameritan) las políticas que se llevan a cabo dentro del 
departamento de ventas. 
 
CONTADOR 
 
 Deberá clasificar y registrar todos los documentos de ventas (facturas, devoluciones, 
notas de venta, retenciones, etc.) 
 Verificar que los documentos de venta estén establecidos de acuerdo a la ley. 
 Mantener actualizadas las cuentas por cobrar (llevar un libro exclusivo de cobranzas). 
 Elaborar un cronograma de cobros de acuerdo a las fechas establecidas. 
 Aplicar todo el proceso contable. 
 Confeccionar y archivar estados financieros mensuales. 
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 Presentar mensualmente los estados financieros al gerente (o al gerente financiero si lo 
hubiere) para que tome decisiones correctas y a tiempo. 
 
VENDEDOR Y CAJERO 
 
 Atender al cliente. 
 Solicitar su pedido y verificar si existe en stock. 
 Mostrar el producto (o variedad del mismo y promociones si lo hubiere). 
 Informar el precio y realizar la adecuada factura. 
 Registrar al cliente en la base de datos. 
 En caso de solicitud de crédito, ver si se cumplen las condiciones establecidas e 
informar al gerente sobre el mismo, una vez aprobado, realizar la correspondiente 
documentación (llenar la solicitud de crédito al cliente). 
 Sellar las facturas correspondientes una vez cancelada las mismas. 
 Despachar los productos si son pequeños. 
 Llevar el registro diario de las ventas. 
 
 
3.2.1.5. PROCEDIMIENTOS 
 
A continuación se desarrolla un modelo de los procedimientos a realizarse en cuanto a las 
ventas y ventas a crédito se refieren. 
 
 
VENTAS AL CONTADO Y CREDITO 
 
 Se atiende amablemente al cliente. 
 Una vez receptado el pedido, se pregunta si el mismo va hacer cancelado a contado o a 
crédito. 
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 Si el pago será a crédito, se informará al gerente para que tome las decisiones y políticas 
pertinentes, se realicen los procedimientos correspondientes, previamente establecidos.  
 El vendedor una vez aprobado el crédito procede a realizar la correspondiente factura. 
 El cajero se encarga de receptar las facturas, verifica que las condiciones y valores están 
de acuerdo a los establecidos por las partes y realiza la debida legalización. 
 Se entrega los productos y se sella la factura con “entregado” (en el caso de no 
solicitarse crédito se procederá directamente a este paso). 
 Se entrega la original de la factura al cliente y la copia al contador y vendedor para que 
realicen sus respectivos registros. 
 Si se vence el plazo de crédito concedido a los clientes se deberá realizar el siguiente 
procedimiento:  
 
 Cinco días antes de vencimiento se emitirá una carta al deudor recordándole 
amablemente la existencia de la deuda. 
 Si no se tiene respuesta se emplearán llamadas telefónicas, se solicitará el 
pago inmediato de la deuda. 
 En última instancia se acudirá a agencias de cobro y procedimientos legales, 
esto dependiendo del monto de la factura, pues este proceso puede ser 
costoso. 
 
 
3.2.2. COMPRAS 
 
La ferretería es una compañía netamente comercial, es decir adquiere todos los suministros y 
productos de sus proveedores, a un precio determinado, al cual se le agregará un valor, (previo 
análisis de las condiciones del mercado y competencia), para venderlos, y por realizar esta 
actividad tratar de obtener la mayor utilidad posible. 
 
Al representar las compras para la ferretería un desembolso de dinero, se ha presentado la 
necesidad de implantar un conjunto de políticas, controles actividades y responsables dentro de 
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este departamento, pues al igual que las ventas este también es un departamento en el que las 
actividades del mismo deben realizarse de forma eficiente. 
 
 
3.2.2.1. OBJETIVO 
 
Elaborar un manual en el que consten políticas, actividades, responsables y procesos, acorde a 
las necesidades de la ferretería, los mismos que tendrán que ser desarrollados  dentro de este 
departamento, para que se pueda contar con los productos tradicionales y se pueda además 
ampliar el portafolio de los mismos con la finalidad de atraer un mercado más amplio. 
 
 
3.2.2.2. META 
 
Periódicamente se incrementará el número de proveedores diferentes por cada línea de 
producto, con el fin de realizar comparaciones en cuanto a precio, marca, producto, descuentos 
y otros aspectos. 
 
 
3.2.2.3. POLITICAS 
 
 El departamento de compras será el encargado de solicitar las mercaderías necesarias 
para la ferretería. 
  El departamento de ventas será el responsable de pasar e informar los requerimientos y 
productos que deberá adquirir el departamento de compras a los proveedores. 
 Se deberá revisar dos veces el pedido, para determinar si realmente se necesita el 
producto. 
 Se deberá tener como mínimo dos proveedores por producto, a los mismos se les 
solicitará proformas, para comparar precios, marcas, calidad y otros parámetros. 
 Una vez seleccionado el proveedor, establecer los parámetros y tiempos de entrega del 
producto, si el producto es de importancia, la entrega no deberá sobrepasar la semana. 
 Se deberá firmar convenios con proveedores para obtener beneficios como descuentos, 
promociones y ampliación de plazos de pago. 
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 De preferencia los artículos de ferretería (excluyendo los pétreos, cemento y hierro) 
deberán ser recibidos los días viernes. 
 Se deberá revisar exhaustivamente los productos recibidos, para determinar que los 
mismos cumplen con los requerimientos establecidos. 
 El departamento de venta y compra conjuntamente deberá realizar un seguimiento para 
determinar cual  o cuales productos son los más demandados, para sacarlos el mayor 
provecho posible, como promociones, solicitar al proveedor una mayor cantidad con el 
fin de obtener descuentos, etc.  
El pago a proveedores se tendrá que realizar de la siguiente manera: 
 se negociará que el pago por los bienes adquiridos se los realice en un 50% al 
contado y un 50% a crédito, el mismo que podrá ser cancelado en un tiempo no 
menor a 45 días, (también dependiendo del monto de la factura).  
 El pago a crédito podrá ser cancelado en efectivo, mediante transferencias 
bancarias, o cheques, estos últimos únicamente exclusivos de la ferretería, bajo 
ningún concepto se utilizará cheques de particulares. 
 Se tratará de negociar descuentos por pronto pago. 
 En lo posible de deberá fijar días para el pago a proveedores. 
 Los pagos deberán ser autorizados por el gerente. 
 Todo pago deberá tener su respectivo respaldo con una factura que avale el mismo. 
 No se recibirán facturas que presenten alteraciones, enmendaduras u otro tipo de 
inconveniente. 
 
 
3.2.2.4. RESPONSABLES Y ACTIVIDADES 
 
GERENTE 
 
 Determinar la necesidad de la compra de productos. 
 Será el encargado de aprobar las compras. 
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 Firmará los cheques para desembolsos de dinero de cualquier tipo. 
 
VENDEDOR 
 
 Emitir al departamento de compras el listado de productos que se necesitan adquirir. 
 Llevar un registro histórico de los productos con mayor y menor demanda. 
 
COMPRADOR 
 
 Verificar el pedido. 
 Tener un registro de proveedores según el producto a ser adquirido. 
 Revisar que los pedidos estén de acuerdo a lo establecido por las partes. 
 Conjuntamente con contabilidad será el encargado de llevar un registro de pagos a 
proveedores, fecha, cantidad, etc. 
 Será el encargado de recibir la mercadería y verificar que los productos sean los mismos 
a los solicitados. 
 Se encargará de entregar la factura correspondiente al departamento de contabilidad 
para su correspondiente registro 
 
 
3.2.2.5. PROCEDIMIENTO 
 
 El departamento de ventas verifica el stock de mercaderías y emite la orden de compra 
al departamento de compras. 
 Este último informa al gerente sobre el posible pedido, para que este apruebe la 
solicitud de las proformas a los diferentes proveedores. 
 El comprador prepara  los correspondientes pedidos a los diferentes proveedores. 
 El gerente y el comprador analizan los pedidos y realizan los mismos, estableciendo las 
políticas y parámetros pertinentes. 
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 El o los proveedores emitirán la factura y entregan los productos solicitados. 
 El bodeguero recibirá la mercadería y verificará que los productos sean los que constan 
en el pedido y en la correspondiente factura. 
 El gerente aprobará la cancelación de la factura, si es a crédito conjuntamente con el 
comprador y contabilidad deberá ir cancelando lo acordado. 
 Se emitirán las facturas y pagos correspondientes a contabilidad para que este se 
encargue de su registro. 
 
 
3.2.3. INVENTARIOS 
 
Los inventarios son de vital importancia para cualquier empresa, también para la ferretería, pues 
en este se encuentran registradas las mercaderías que son de propiedad de la misma, sus 
compras, sus ventas y sus saldos.                                                                                                                                                                                                                                               
 
 
3.2.3.1. OBJETIVO 
 
Mantener un registro adecuado sobre los ingresos, egresos y existencias de la mercadería que 
diariamente circula dentro de la ferretería, para evitar incrementos innecesarios y escases de 
material, así como controles para su correcta manipulación. 
 
 
3.2.3.2. META 
 
Los costos de venta deberán incrementarse anualmente a una tasa no mayor a la  inflación 
promedio anual de cada periodo. 
 
 
3.2.3.3. POLITICAS 
 
 Se deberá tener por lo mínimo dos tipos de proveedores por producto. 
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 Se deberá implementar un METODO DE VALORACION adecuado, acorde a las 
necesidades y características de los productos que ofrece la ferretería.  
 Llegada la mercadería se procederá a percharla, ubicarla en el lugar designado dentro de 
las bodegas y a introducir la misma dentro del sistema. (método de valoración asignado, 
su salida también debe ser registrado). 
 Los productos deben estar ubicados estratégicamente para su fácil ubicación, las 
bodegas deberán estar adecuadas para albergar los productos. 
 Conjuntamente los departamentos de ventas y compras, y el gerente serán los 
encargados de calcular el precio de venta, previo análisis del mercado. 
 Periódicamente se deberá realizar el conteo de inventarios físicos y compararlos con las 
existencias registradas en el sistema, especialmente los principales productos con los 
que cuanta la ferretería. 
 
 
3.2.3.4. RESPONSABLES Y ACTIVIDADES 
 
Las funciones que se detallan a continuación servirán como guía para las personas que 
conforman esta área, a fin de que tengan conocimiento de las actividades que deben realizar.  
 
Las funciones son las siguientes: 
 
COMPRADOR Y VENDEDOR 
 
 Serán los encargados de llevar los registros de mercadería que ingresa y sale de bodega 
en el sistema contable. 
 
BODEGERO 
 
 Recibirá la mercadería de los proveedores. 
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 Verificará que los productos sean los mismos a los solicitados, de acuerdo a la factura 
correspondiente. 
 Codificar los productos ya existentes y asignar otros código para los nuevos. 
 Ubicar los productos en los lugares asignados para los mismos, dentro de las diferentes 
bodegas. 
 Será el encargado de custodiar las bodegas durante el día de trabajo. 
 Se encargará de despachar a los clientes los productos previa presentación de la factura 
cancelada. 
 
 
3.2.3.5. PROCEDIMIENTOS 
 
Los procedimientos a aplicarse en esta área son:  
 
 Ingreso de productos por compra  
 Salida de productos por venta 
 
a) Ingresos de productos por compra. 
 
 El procedimiento comienza cuando el proveedor envía los productos solicitados por el 
departamento de compras a la ferretería. 
 El encargado de bodega recibirá los productos, los verificará y notificará a los 
responsables para que determinen el precio de venta. 
 Se procederá a introducir los productos adquiridos dentro del sistema de valoración. 
 Se procederá a codificarlos a todos los productos y a ubicarlos en los respectivos 
lugares dentro de las bodegas.  
 
b) Salida de productos por ventas 
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 El procedimiento comienza cuando el cliente solicita sus mercancías previa la 
presentación de la factura con su respectivo cancelado. 
 El encargado de bodega procederá a verificar las cantidades solicitadas para su 
respectivo despacho. 
 Se efectúa el registro en el sistema. 
 
 
3.2.4. RECURSOS HUMANOS 
 
La ferretería cuenta con un promedio de 10 trabajadores, los mismos que en su mayoría son 
contratados por una afinidad familiar y de amistad, si se pretende alcanzar plenamente los 
objetivos empresariales, se tendrá además que contar con una adecuada política para la 
captación de personal, el mismo que deberá cumplir con perfiles y características acorde a las 
necesidades de la ferretería. 
 
 
3.2.4.1. OBJETIVO 
 
Contar con un personal que se encuentre comprometido con el objetivo, misión y visión de la 
ferretería, un personal que este acorde a las necesidades y actividades que se realicen dentro de 
la misma, a través de la elaboración de un diseño de modelo básico de reclutamiento, selección 
y capacitación de personal. 
 
 
3.2.4.2. META 
 
El 100% del personal de la ferretería en  el plazo de 1 año estará en condiciones de desarrollar 
sus actividades correspondientes sin ningún tipo de problema.  
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3.2.4.3. POLITICAS 
 
 DE SELECCIÓN 
o De deberá realizar previamente un análisis de una posible contratación por un 
puesto vacante, para determinar si efectivamente se necesita llenar la misma. 
o Se deberá informar al postulante acerca de las políticas, tareas funciones y 
responsabilidades que deberá cumplir de acuerdo al puesto vacante al que 
aspira.  
o Se deberá evaluar constantemente el desempeño del personal. 
o Se deberá tomar en consideración los siguientes perfiles para la contratación del 
personal: 
 Gerente (administrativo-financiero) 
 Estudios superiores culminados en Administración de 
Empresas, Finanzas, Economía, o afines. 
 Capacidad de liderazgo. 
 Experiencia mínima de 2 años. 
 Contador 
 Estudios superiores en Contabilidad, Auditoria. 
 En lo posible cuente con cursos tributarios, laborales, etc. 
 Experiencia mínima un año. 
 Vendedores y Compradores 
 Estudios Superiores 
 Experiencia o conocimientos sobre estas áreas. 
 Cursos sobre el área (manejo de sistemas de valoración). 
 Bodeguero, Chofer 
 Estudios secundarios. 
 Mayores de edad. 
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o Todo el personal deberá permanecer y desarrollar las tareas específicas a las 
que se le asignan dentro de la ferretería, para evitar aglomeración del personal, 
repetición de actividades, etc. 
o Todo el personal deberá contar con su respectivo expediente laboral, la cual 
estará debidamente archivada y que además constará con: 
 Su respectiva hoja de vida 
 Referencias personales y laborales 
 Record Policial 
 Contrato de trabajo 
 Acuerdo salarial 
 Aporte al IESS 
 Vacaciones 
 Incentivos 
 Y otros documentos necesarios. 
o Todo empleado deberá tener su respectiva tarjeta de asistencia, se deberá 
realizar el timbre a la hora de entrada y salida del trabajo, de acuerdo a lo 
establecido en su contrato. 
 DE CAPACITACION 
o La gerencia estará en la facultad de disponer la capacitación constante y 
obligatoria del personal que así lo considere necesario. 
o Se deberá capacitar constantemente al personal encargado del área de compras 
y ventas de productos. 
o La capacitación deberá ser realizada en lo posible fuera de las horas laborales. 
o Las personas designadas por la empresa para recibir capacitación, están en la 
obligación de difundir y poner en práctica los conocimientos adquiridos al 
interior de su área, a efecto de mejorar el rendimiento de todo el grupo.  
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3.2.4.4. ACTIVIDADES Y RESPONSABLES 
  
Actividades que se detallan a continuación servirán como guía para los responsables del área de 
recursos humanos, con el propósito de que tengan conocimiento sobre las actividades a 
desarrollarse. 
 
PERSONAL ENCARGADO DE RECURSOS HUMANOS 
 
 Tendrá que preparar mensualmente los respectivos roles de pago. 
 Realizar el respectivo rol de décimo tercer sueldo. 
 Preparar el formulario de pago de la décima cuarta remuneración. 
 Calculo de vacaciones. 
 Respectivos cálculos de: 
o Horas extras 
o Aportes al IESS 
o Préstamos a la empresa (si lo hubiere) 
o Comisiones 
o Descuentos 
 Hacer firmar el respectivo rol a cada trabajador y realizar su respectiva archivación. 
 Realizar el cálculo de utilidades a cada trabajador. 
 
GERENTE 
 
 Entrevistará y decidirá si se contrata o no nuevo personal. 
 Negociará y definirá los pagos a trabajadores 
 Revisará los roles de pagos antes de dárselos a conocer a los empleados. 
 Conjuntamente con recursos humanos determinará horarios para cada trabajador. 
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3.2.4.5. PROCEDIMIENTOS 
 
 El procedimiento de selección comienza con el análisis de un puesto vacante para una 
posible contratación. 
 Los posibles postulantes al cargo son entrevistados, y se les explica las políticas, 
actividades, responsabilidades que deberán asumir. 
 Luego de la selección se contratará al postulante más idóneo para desarrollar el cargo, 
archivando su respectivo expediente laboral, el mismo que constará con lo señalado 
anteriormente. 
 Una vez concluida el periodo laboral, el encargado de recursos humanos realizará la 
verificación de las tarjetas de asistencia, y procederá a elaborar los respectivos roles de 
pagos. 
 El gerente revisa los respectivos roles de pagos y procede a su aprobación para su 
respectiva cancelación. 
 El trabajador recibe el pago y firma los documentos que avalan la transacción. 
 Contabilidad recopila la información y procede a realizar los registros contables para 
luego archivar los documentos fuente de forma cronológica. 
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3.3. ACTIVIDADES DE CONTROL FINANCIERO 
 
Un adecuado Control y Gestión Financiera dentro de la ferretería Toapanta orientado 
principalmente a las actividades  de tesorería (ingresos y egresos), inversiones y financiamiento, 
presupuestos y cuentas de los estados financieros en general, permitirá que estas actividades se 
las desarrolle con efectividad, se elaborarán políticas que permitan orientar controlar y 
planificar estas actividades y recursos. 
 
 
3.3.1. TESORERIA (INGRESOS Y EGRESOS) 
 
Los ingresos y egresos que presentan las empresas tienen que ser llevados cuidadosa y 
exhaustivamente para que los mismos reflejen en lo mejor posible todos los movimientos que 
estas realizan, la ferretería no esta exenta de estas actividades, pues llevar un registro adecuado 
y control de los ingresos y egresos permitirá tener  mayor y mejor información, que posibilite 
la toma de decisiones acertadas. 
 
 
3.3.1.1. OBJETIVO  
 
Establecer políticas controles y procedimientos que contribuyan a mantener un mejor manejo 
de los ingresos y egresos de la ferretería, un mejor control del efectivo. 
 
 
3.3.1.2. META 
 
Los ingresos por concepto de ventas se incrementaran en un escenario normal en un 7% anual. 
Todos los gastos en general, no deberán incrementarse en valores superiores al 6% anual; esto 
es, acorde a los niveles inflacionarios. 
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3.3.1.3. POLITICAS 
 
 INGRESOS 
 
o Todas las facturas deberán ser registradas en contabilidad y por el 
departamento de ventas. 
o Todas la facturas y documentos por cobrar deberán ser guardadas 
cuidadosamente. 
o Los ingresos se recaudarán en efectivo, cheque a nombre de la empresa y 
serán revisados, depositados y registrados en la cuenta corriente de la 
empresa, durante el curso del día de recaudación o máximo el día hábil 
siguiente. 
o Se deberá tener un mínimo de 100 dólares en caja para iniciar las actividades 
diarias. 
o Se deberán realizar arqueos de caja diario, para verificar que el saldo final de 
efectivo en los registros concuerde con el efectivo existente físicamente. 
o El dinero obtenido al final del día será registrado contablemente, y entregado a 
gerencia para su respectivo deposito en el banco. 
o El departamento de ventas deberá llevar un registro diario del total de los 
ingresos obtenidos, el valor del ingreso diario deberá ser igual al valor 
depositado en el banco. 
o LAS VENTAS DEBEN SER EFECTUADAS A PRECIOS SUPERIORES 
AL DEL COSTO. 
 
 EGRESOS 
 
o El gerente será la única persona que podrá autorizar los desembolsos de dinero 
para cualquier actividad. 
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o Todo los requerimientos relacionados con desembolso de dinero deberán ser 
analizados previamente por contabilidad y gerencia para su aprobación, previa 
verificación de: 
 Exista los fondos suficientes para realizar la transacción. 
o Los gastos administrativos y de ventas deberán estar acorde al entorno 
económico de la ferretería. 
o Si se realizan pagos en cheque, solo se tendrá estos a la vista cuando sean 
necesarios, y bajo ningún concepto se deberá firmar cheques en blanco. 
o Los gastos deberán ser exclusivos para cubrir únicamente necesidades de la 
ferretería. 
o Absolutamente todos los gastos realizados deberán tener su respectiva factura 
o comprobante a nombre de la ferretería. 
o Los gastos mayores a 1000 dólares deberán ser analizados exhaustivamente 
por gerencia y contabilidad. 
o Con anterioridad se deberá pedir proformas de gastos a proveedores para 
comparar la más conveniente. 
o Se deberá negociar descuentos por pronto pago en gastos como alimentación 
del personal, pago de arriendos, suministros, reparaciones, mantenimientos, 
entre otros. 
 
 
3.3.1.4. ACTIVIDADES Y RESPONSABLES 
 
Las funciones que se detallan a continuación servirán como guía para las personas que 
conforman esta área, a fin de que tengan conocimiento de las actividades que deben realizar.  
 
Las funciones son las siguientes: 
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ENCARGADO DE CAJA 
 
 Constatar y registrar el valor con el que inicia el día (100 dólares). 
 Será el encargado de recibir el pago de los clientes por la adquisición de artículos de la 
ferretería, los cuales pueden ser: 
o En efectivo 
o Cheque 
o Deposito en la cuanta de la ferretería. (presentación del comprobante) 
 Una vez realizado el pago, emitirá la correspondiente factura de cancelado para su 
despacho. 
 Verificación de billetes falsos o de dudosa procedencia. 
 Al final del día deberá realizar el respectivo arqueo de caja, realizar su respectivo 
registro, presentar a contabilidad y se encargará de hacer llegar el dinero diario obtenido 
al gerente para su respectivo depósito. 
 Notificar novedades si las hubiere a sus superiores. 
 
GERENTE 
 Realizar un exhaustivo análisis sobre los desembolsos de la ferretería. 
 Verificar y firmar los documentos de pago. 
 Recibir el dinero de ventas y realizar los respectivos depósitos en el banco. 
 
CONTABILIDAD 
 
 Revisar que los precios de desembolso de dinero sean los mismos que los pactados. 
 Registrar los respectivos movimientos de ingresos y egresos. 
 Ordenar los respectivos documentos de ingresos y egresos. 
 Informar a gerencia cuando se deberá realizar los pagos a proveedores y otros. 
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3.3.1.5. PROCEDIMIENTOS 
 
 POR INGRESOS 
 
 El ingreso de dinero comienza cuando el cliente cancela el precio de la factura. 
 El cajero verificará que el dinero sea verdadero, y este emite la factura con el 
sello cancelado. 
 Este procedimiento se realizará durante todas las horas de trabajo. 
 Concluida la jornada laborar, el cajero deberá realizar el respectivo arqueo de 
caja (verificar que los ingresos físicos obtenidos en el día concuerden con los 
registros contables). 
 El cajero de deberá registrar el valor obtenido, presentar los registros y facturas 
a contabilidad, y, el dinero deberá ser entregado al gerente para su respectivo 
depósito en el banco. (deberá dejar un mínimo de 100 dólares para labores del 
día siguiente). 
 
 POR EGRESOS 
 
 El proceso inicia cuando el comprador informa que se debe realizar compras de 
diferentes productos a gerencia, para el pedido de proformas a los diferentes 
proveedores. 
 El gerente aprueba la compra de productos y se informa al respectivo 
proveedor. 
 El proveedor procede a entregar las mercaderías solicitadas y recibe el pago, de 
acuerdo a las políticas pactadas previamente. 
 De ser también el plazo a crédito, contabilidad notificará a gerencia sobre los 
pagos periódicos que se deben realizar, para que este último se encargue de 
aprobar y firmar el desembalso de dinero. 
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 El proveedor se acerca a las instalaciones de la ferretería para recibir su pago y 
sellar con cancelado los respectivas letras. 
 Todas las facturas canceladas deberán ser entregadas a contabilidad para su 
respectivo registro. 
 Cualquier otro desembolso para la ferretería deberá ser notificado 
obligatoriamente a gerencia para su análisis y aprobación. 
 
 
3.3.2. INVERSIONES. (Activos fijos) 
 
INVERSIONES (ACTIVOS FIJOS) 
 
Cuando se realizó el análisis de los estados financieros en especial el relacionado a la situación 
financiera, se pudo apreciar que la ferretería no cuanta con activos fijos, los activos con los que 
cuenta para realizar sus actividades son únicamente prestados por el dueño de la misma, es por 
esta razón también que en el estado de resultados analizado en el mismo capítulo, los gastos  
administrativos eran excesivos, los mismos que de una u otra manera eran influenciados 
precisamente por no contar con activos fijos. 
 
En la actualidad es de vital importancia que todo tipo de empresa cuente con activos fijos, si 
bien para una empresa comercial no es de gran importancia la adquisición e inversión de activos 
fijos, sino mas bien en inventarios; no es menos importante contar con los mismos, pues estos 
facilitan las actividades a realizarse dentro de las empresas, y, por que una de sus características 
es que permiten generar beneficios económicos futuros.  
 
En cualquier momento la ferretería puede necesitar y adquirir un activo fijo por diversas 
razones, es por este motivo que se plantea el análisis de este punto. 
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3.3.2.1. OBJETIVO 
 
El objetivo de este procedimiento es establecer un sistema, que contenga las políticas y normas 
que permitan un adecuado, ágil y eficiente control de los activos fijos que la ferretería puede 
llegar a adquirir. 
 
Conocer perfectamente la necesidad de inversión en Activos Fijos, para iniciar o continuar una 
operación sin problemas. 
 
Al no contar con un solo activo fijo será necesario comenzar este punto con el concepto del 
mismo 
 
CONCEPTO. 
 
Los activos fijos son aquellos bienes que tienen existencia real, corporia, es decir que son 
susceptibles de  verse, medirse y pesarse. Ejemplo de activos fijos son: 
Terrenos, edificios, maquinaria, vehículos, muebles y enseres, equipos de oficina, etc. 
 
Cumple con las siguientes características: 
 
Naturaleza relativamente permanente (duración mayor a un año). Se emplea en las actividades 
del negocio. No está destinado a la venta. Ser de propiedad de la empresa. Precio relativamente 
alto. Generan beneficios económicos futuros. 
 
 
3.3.2.2. META 
 
En 5 años, se deberá contar con un mínimo del 25% del total de activos fijos que actualmente la 
ferretería utiliza. 
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3.3.2.3. POLITICAS 
 
 Luego de los análisis pertinentes, como disponibilidad de fondos, necesidad de la 
adquisición, entre otros; la gerencia será la única dependencia facultada para realizar el 
trámite de adquisición del activo fijo. 
 Toda compra de activos fijos deberá contar o estar acorde a las políticas de inversión 
(las mismas se detallaran en el próximo punto). 
 Los activos fijos deberán financiarse exclusivamente con pasivos a largo plazo, de 
ninguna forma con liquidez de la empresa. 
 Todos los activos fijos adquiridos se registrarán contablemente, de acuerdo con 
principios, normas, leyes y reglamentos respectivos. 
 La vida útil asignada a cada activo fijo y depreciación de los mismos deberá estar 
estructurada de la siguiente forma. 
 
CUADRO N. 34 
VIDA UTIL Y DEPRECIACION 
BIEN VIDA UTIL (años) 
DEPRECIACION 
(anual %) 
      
Muebles y Enseres 10 10 
Equipos de Oficina 5 20 
vehículos 5 20 
Camiones 10 10 
Montacargas 10 10 
 
      Elaborado por: Autor 
 
 Absolutamente  todos los activos adquiridos deberán tener su respectiva tarjeta de 
registro contable, el mismo que deberá contar con: código, fecha de adquisición, su vida 
útil, el valor de la adquisición, su respectiva depreciación anual, valor en libros, 
depreciación acumulada. 
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 El valor residual deberá ser el 10% del valor original. 
 En las escrituras de propiedad del activo, se deberá detallar todos los datos completos 
del mismo, una deberá estar en poder del gerente y otra en contabilidad. 
 Todo mantenimiento, mejora o reparación de un activo, deberá previamente ser 
anunciado al gerente para su aprobación. 
 Todo activo fijo deberá tener como ya se dijo anteriormente su tarjeta de registro en la 
que además deberá constar, la ubicación del bien y el lugar en el que se encuentra. 
 Los inventarios físicos de los activos fijos deben ser conciliados y ser los mismos a los 
que contienen los registros contables. 
 Cada custodio o usuario tendrá que firmar un Acta de Responsabilidad por el activo que 
está bajo su uso y ocupación (especialmente en vehículos y maquinaria). 
 Los valores depreciados deberán ser realizados por el encargado de contabilidad al igual 
que su respectivo registro contable. 
 Una vez terminada la vida útil del activo el gerente será el responsable de analizar que 
se hará con el mismo. 
 
 
3.3.2.4. PROCEDIMIENTOS 
 
 Se procederá a registrar un activo fijo cuando la ferretería haya comprado, construido o 
recibido en donación un activo. 
 Para un correcto registro, previamente se verificara el activo, que el valor corresponda 
al estipulado en factura, orden de compra o cualquier otro documento. 
 Se procederá a asignar su respectiva tarjeta de registro contable. 
 Se detallará la vida útil, valor de depreciación entre otros. 
 Se procederá a entregar el activo fijo al área para la cual se asignada. 
  Se deberá proceder a la firma de responsabilidad del activo. Si es un activo  móvil, la 
responsabilidad será personal, si no es un activo móvil la responsabilidad será 
departamental. 
125 
 
 Será responsabilidad del encargado del activo, notificar a contabilidad y gerencia la 
necesidad de mantenimiento, reparación, o baja del activo de su custodia. 
 Gerencia será el encargado de autorizar el desembolso de dinero para las necesidades 
que los activos presenten. 
 
 
3.3.3. FINANCIAMIENTO. 
 
Toda empresa necesita de recursos para poder desarrollar sus actividades, y la ferretería de igual 
forma necesita de financiamiento para llevar a cabo sus metas y progreso. 
 
La ferretería no cuenta con políticas de financiamiento definidas, y, mucho menos con políticas 
de financiamiento cuando de invertir en activo fijo se refiere. 
 
En el punto anterior se determinó que la ferretería podría adquirir activos fijos, y se plantearon 
políticas para su correcta adquisición y registro; de igual forma en este punto se establecerán 
políticas de financiamiento que la ferretería tendrá que consideran cuando adquiera activos fijos. 
 
 
3.3.3.1. OBJETIVO 
 
Elaborar un manual que sirva de base a los directivos de la ferretería cuando a financiamiento se 
trate, para que tomen las medidas necesarias para su correcto proceso. 
 
 
3.3.3.2. META 
 
En un plazo de 5 años la estructura de financiamiento de activos fijos deberá ser del 20% por 
pasivos a largo plazo y 80% por aportes de socios y utilidades. 
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3.3.3.3. POLITICAS 
 
 La adquisición de activos fijos deberá estar financiado con pasivos a largo plazo, o si se 
puede con aportaciones de los socios. Bajo ninguna razón se utilizará activos líquidos 
para financiar inversiones a largo plazo, pues se pone en riesgo la liquidez de la 
empresa; ni tampoco con deuda de corto plazo. 
 Se deberá tener presente los siguientes aspectos para realizar un adecuado 
financiamiento: 
o Tipo de Acreedor 
 Sistema financiero. Es el principal financiamiento que puede tener la 
empresa, pues ofrecen créditos considerables. Además teniendo en 
cuenta que la ferretería tiene excelentes relaciones con algunas 
instituciones financieras (B. Pichincha, B. Bolivariano y B. 
Internacional), esto significa que la ferretería puede solicitar crédito en 
cualquier momento contando con la certeza que los valores solicitados 
serán concedidos sin inconveniente. 
 Proveedores. Se puede pedir financiamiento a estos, pero se debe tener 
en consideración: contratos, valores, precios, comisiones, 
condicionamientos, entre otros. 
o Tipo de interés. 
 Es sumamente importante el tipo de interés al cual la ferretería está 
dispuesto a adquirir el crédito. 
 El crédito solicitado deberá tener un tipo de interés fijo. 
 Negociar que el tipo de interés sea el más bajo posible y además se dé 
un tiempo considerable para el pago del crédito solicitado. 
 
 La compañía deberá financiarse a través de créditos que se ajusten a sus necesidades 
tratando de obtener los mejores beneficios y menores costos posibles. 
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4. BENEFICIOS DE LA PROPUESTA 
 
La elaboración e implementación del modelo de control y gestión financiero, está enfocado 
principalmente a incrementar la rentabilidad de la ferretería, a través de la elaboración e 
implementación de políticas, estrategias, normas, procesos, actividades y responsables, que 
correctamente utilizados nos llevaran al cumplimento de los objetivos planteados dentro de cada 
actividad de la ferretería. 
 
 
4.1. BENEFICIOS ECONOMICOS 
 
 Maximiza las utilidades e incrementa la riqueza de los accionistas. 
 Mediante el establecimiento y cumplimiento de políticas, controles y procedimientos 
expuestos, se obtendrá información financiera correcta, permitiendo conocer a los 
directivos la situación real de la ferretería para la toma de decisiones adecuadas. 
 Las políticas planteadas para el control de gastos permitirán a la ferretería utilizar de 
manera eficiente los recursos con los que cuenta, incrementar sus ganancias y ser más 
competitiva frente al sector al que pertenecen. 
 Las políticas de ventas y cuentas por cobrar permitirán incrementar los ingresos de la 
ferretería, así como también permitirán este objetivo las constantes capacitaciones al 
personal y publicidad, en general las gestiones en ventas permitirán la fidelización del 
cliente y aumentar los nichos de mercado. 
 
 
4.2. OTROS BENEFICIOS 
 
 La elaboración de un manual de identidad corporativa permitirá conocer las directrices 
generales de la ferretería, hacia donde se pretende llegar, comprometiendo a los 
trabajadores a cumplir con los objetivos planteados. 
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 Las actividades y responsables planteados dentro del modelo propuesto permitirá 
conocer a los responsables de cada actividad las obligaciones y responsabilidades que 
deberán cumplir. 
 Con la adquisición de los activos fijos planteados, se permitirá disminuir algunos gastos 
que se detallarán más adelante, así como mejorar el servicio al cliente (entrega a 
domicilio de la mercadería). 
 
 
5. CUANTIFICACION DE LA PROPUESTA. 
 
Para que la propuesta de la elaboración e implementación del Modelo de Control y Gestión 
Financiero sea implantado dentro de la ferretería de forma exitosa, necesitará de la adquisición 
de algunos requerimientos, (es decir realizar  desembolsos en los requerimientos necesarios 
dentro de cada punto del modelo) de igual manera, para que el proyecto tenga éxito se tendrá 
que cumplir y llevar a cabo dentro de la ferretería los tres puntos del modelo desarrollados 
anteriormente. (Manual de Identidad; Manual de Control Administrativo; Manual de Control 
Financiero). 
 
 
5.1. REQUERIMIENTOS DEL MODELO DE CONTROL Y GESTION 
FIANCIERO  
 
A continuación se detallan los requerimientos y estructura adecuada para la implementación del 
modelo de Control y Gestión Financiero. 
 
Al momento en que se realizó el Modelo de Control y Gestión Financiero se  detallaron 
requerimientos que se tendrán que implantar y adquirir a más del presente modelo en la 
ferretería, para alcanzar nuestro principal objetivo que es el incrementar la utilidad: 
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 ELABORACION E IMPLEMENTACION DEL MODELO (MANUAL) DE 
IDENTIDAD 
 
 ELABORACION E IMPLEMENTACION DEL MODELO (MANUAL) DE 
POLITICAS, FUNCIONES Y RESPONSABLES 
 
Entre las políticas y estrategias que se detallan en el Modelo de Control y Gestión Financiera, y 
que tendrán que ser implantados en la ferretería están: 
 
 PARA INCREMENTAR LAS VENTAS 
 
o Implementación de Publicidad.- esta inversión es de vital importancia para la 
ferretería, pues permitirá informar de forma escrita y visual a los clientes sobre 
los diferentes productos, marcas, precios, promociones y otros. Se necesitaran: 
 Página WEB 
 Valla publicitaria 
 Tarjetas y volantes 
 Rótulos internos 
o Capacitaciones constantes al personal, con la finalidad de que el mismo este en 
capacidades optimas en temas de atención al cliente, ventas, compras y otros. 
o Estudio y análisis de la competencia 
 
 PARA MEJORAR EL CONTROL DE LA MERCADERIA 
 
o Adquisición  e implementación de un Sistema Contable (METODO DE 
VALORACION) 
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 ADQUISICION DE ACTIVOS FIJOS (ANEXO 5) 
 
o Camión Hino  
o Montacargas  
o Muebles y equipos de oficina 
 
La adquisición de activos fijos con la finalidad de brindar un mejor servicio al cliente, además 
de evitar desembolsos por el trasporte de mercadería. 
 
CUADRO N. 35 
REQUERIMIENTOS  $ $ 
ELABORACION E IMPLEMENTACION DEL MODELO (MANUAL) DE 
IDENTIDAD 
  
550 
ELABORACION E IMPLEMENTACION DEL MODELO (MANUAL) DE 
POLITICAS, FUNCIONES Y RESPONSABLES 
  
1.750 
        
PUBLICIDAD     7.250 
  Página WEB 950   
  Valla Publicitaria 4.500   
  Tarjetas y Volantes 300   
  Rótulos internos 1.500   
        
CAPACITACIONES     840 
        
ESTUDIO Y ANALISIS 
DE LA COMPETENCIA     
1.650 
        
ADQUISICION DE 
ACTIVOS FIJOS 
    
94.660 
  Camión Hino  56.800   
  Montacargas  26.800   
  Muebles y Equipos de oficina 7.260   
  Adquisición de un Sistema Contable 3.800   
  TOTAL REQUERIMIENTOS   106.700 
 
       Fuente: Propuesta                      Elaborado por: Autor 
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5.2. FINANCIAMIENTO 
 
Para poder poner en marcha nuestra propuesta es necesario contar con los recursos 
(económicos) que se detallaron anteriormente en los requerimientos. Para cubrir con todos los 
requerimientos, los directivos de la ferretería están de acuerdo en que el financiamiento este 
estructurado de la siguiente manera: 
 
 $ 76.700 (el 72% de los requerimientos), será aportado por los directivos de la 
ferretería, como un aporte de capital. 
 
 El saldo restante, los $ 30.000 (el 28% de los requerimientos), será obtenido de un 
préstamo bancario solicitado al Banco Internacional, el cual otorgará el mismo a un 
plazo de 5 años y a una tasa del 11.2% anual. (cabe mencionar que los pagos se harán 
anualmente). 
 
Con los datos obtenidos, se procede a realizar la respectiva tabla de amortización, para saber los 
dividendos que se tendrá que cancelar anualmente. 
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Por tanto la cuota a pagar anualmente al banco es de $8.157,9; cuya tabla de amortización se 
presenta a continuación.  
 
 
 
 
CUADRO N. 36 
TABLA DE AMORTIZACION 
  
PERIODO DIVIDENDO INTERES CAPITAL SALDO 
  A B=Sxi C=A-B S=S-C 
  
0       30.000 
1 8.157,9 3.360,0 4.797,9 25.202,1 
2 8.157,9 2.822,6 5.335,3 19.866,8 
3 8.157,9 2.225,1 5.932,8 13.934,0 
4 8.157,9 1.560,6 6.597,3 7.336,2 
5 8.157,9 821,7 7.336,2 0,0 
 
                        Elaborado por: Autor 
 
 
TABLA DE AMORTIZACION 
AÑOS 1 2 3 4 5 
INTERES 3.360,0 2.822,6 2.225,1 1.560,6 821,7 
CAPITAL 4.797,9 5.335,3 5.932,8 6.597,3 7.336,2 
 
Elaborado por: Autor 
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6. ELABORACION PRESUPUESTARIA. 
 
En este punto se procederá a realizar los respectivos presupuestos necesarios para el 
funcionamiento de la ferretería, los mismos permitirán tomar las decisiones más acertadas para 
que los directivos de la ferretería tengan un buen control de la misma. 
 
Como ya se indicó en el tercer capítulo al examinar las debilidades de la empresa, la misma no 
elabora su presupuesto operativo, es por esta razón que se partirá desde la definición misma de 
presupuesto, para posteriormente realizar los mismos de los principales rubros de la ferretería, 
es decir: ventas, costo de ventas y gastos en general. 
 
Es un plan de acción dirigido a cumplir una meta prevista, expresada en valores y términos 
financieros que, debe cumplirse en determinado tiempo y bajo ciertas condiciones previstas, 
este concepto se aplica a cada centro de responsabilidad de la organización.11 
 
El presupuesto es un plan de ingresos y egresos que se podría llegar a obtener en una empresa 
en periodos futuros debido a las actividades que la misma realiza. 
 
Los presupuestos son importantes y necesarios porque ayudan a minimizar el riesgo en las 
operaciones de la organización, además de: 
  
 mantener el plan de operaciones de la empresa en unos límites razonables. 
 
 Sirven como mecanismo para la revisión de políticas y estrategias de la empresa y 
direccionarlas hacia lo que verdaderamente se busca y pretende alcanzar. 
 
 
De igual manera los presupuestos brindan ventajas entre las que tenemos: 
 
 Presionan para que la alta gerencia defina adecuadamente los objetivos básicos. 
 Incrementan la participación de los diferentes niveles de la organización. 
 Obligan a mantener un archivo de datos históricos y controlables. 
 Facilitan la coparticipación e integración de las diferentes áreas. 
                                                          
11
 http://www.monografias.com/trabajos3/presupuestos/presupuestos.shtml 
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 Obligan a realizar un auto análisis periódico. 
 Facilitan el control administrativo. 
 Ayudan a lograr mejor eficiencia en las operaciones.  
 
 
6.1. PRESUPUESTO DE VENTAS 
 
La ferretería es una compañía que se dedica a la compra y venta de artículos ferreteros, es decir 
es una compañía netamente comercial, adquiere sus productos a los diferentes proveedores para 
nuevamente venderlos pero a un precio mayor al adquirido. 
 
Como se había mencionado anteriormente, en la realización del capítulo segundo, en el estudio 
del análisis situacional, se informó que la ferretería no contaba con Estados tanto de Pérdidas y 
Ganancias como de Situación Financiera históricos, esto debido a que en el año 2010 deja de ser 
una ferretería representada por una persona jurídicamente (su dueño), y pasa a ser una compañía 
constituida; razón por la cual únicamente consta con un solo año de estadística en cuanto a 
estados financieros se refiere, se contó con información trimestral del mismo. 
 
Razón por la cual para realizar las respectivas proyecciones de las ventas, nos basaremos en la 
información trimestral con la que se cuenta, es decir se realizarán proyecciones trimestrales para 
los próximos 5 años (la información será anual, la suma de los 4 trimestres que contiene el año). 
Las respectivas proyecciones se presentan en el ANEXO 6. 
 
Como se pudo observar en el anexo (cálculo del crecimiento histórico de las ventas) las ventas 
crecen a una tasa promedio anual del 2.5%, es decir probablemente crecerán a esta tasa 
promedio sin la implementación de la propuesta presentada. 
 
En el presente presupuesto de ventas se incluye la elaboración e Implementación del Modelo de 
Control y Gestión Financiero propuesto, por tal motivo se estima y espera que adicionalmente a 
la tasa promedio anual histórica del 2.5%; se incremente en un 4.5% adicional, es decir las 
ventas para los próximos 5 años tendrán un incremento del 7% anual. Esto debido 
principalmente a la Elaboración e Implementación del Modelo de Control y Gestión Financiero, 
donde entre otras constan: políticas de crédito, incremento en la publicidad, capacitaciones, 
promociones, políticas en ventas, en compras, en ingresos y egresos, y financiamiento en 
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general; así como también debido a la adquisición de activos fijos detallados anteriormente (lo 
cual permitirá mejorar el servicio a los clientes y reducir gastos administrativos). Además de 
ejecutarse las estrategias propuestas en el tercero y cuarto capítulo. 
 
A continuación se presenta el presupuesto de ventas para los próximos 5 años: 
 
CUADRO N. 37 
PRESUPUESTO DE VENTAS (2012-2016) 
AÑOS 
CRECIMIENTO PRESUPUESTO 
DE VENTAS ($) PORCENTAJE (%) VALORES ($) 
        
2011 (AÑO BASE) 0 0 1.861.646,9 
2012 7% 130.315,3 1.991.962,2 
2013 7% 139.437,4 2.131.399,5 
2014 7% 149.198,0 2.280.597,5 
2015 7% 159.641,8 2.440.239,3 
2016 7% 170.816,8 2.611.056,1 
   
                       Fuente: Propuesta 
                       Elaborado por: Autor 
 
 
En la presente tabla se puede observar que mediante la implementación del Modelo de Control y 
Gestión Financiero (además de las políticas y estrategias que se plantean), se pretende alcanzar 
un incremento en un escenario normal para las ventas del 7% anual, obteniendo el  año 2016 un 
incremento en ventas por $ 749.409,2 en relación a lo obtenido en el año base 2011.  
 
Es importante mencionar que la ferretería deberá realizar grandes esfuerzos en gestión en ventas 
para ampliar su segmento de mercado hasta alcanzar el presupuesto de ventas fijado para los 
próximos cinco años, es así que todo el personal deberá colaborar para llevar a cabo tal fin. 
 
Si por algún motivo la ferretería no pudiera alcanzar los niveles de ventas propuesto, es 
necesario que se tomen medidas que permitan mantener niveles de utilidad aceptables, esto se 
lograría reduciendo los costos de venta y operativos mediante la selección adecuada de 
proveedores y reducción de gastos posibles. 
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6.2. PRESUPUESTO DE COSTO DE VENTAS 
 
Para mantener niveles aceptables de rentabilidad es importante tener presente que no solo 
depende de la generación de ingresos por ventas que se obtenga, sino de un adecuado control de 
costos y gastos en los que se incurre durante un periodo contable.  
 
Al ser el costo de ventas un desembolso de dinero, es un egreso que no se lo puede controlar 
directamente, hay que tener presente que éste está determinado por el mercado, por los niveles 
inflacionarios; es por esta razón que en el caso del costo de ventas para la ferretería se planteó 
como política en el modelo propuesto que los costos por éste concepto se incrementarán 
anualmente a razón de la proyección de la tasa promedio anual de inflación, con la finalidad de 
que exista un margen de utilidad suficientemente alto para cubrir los gastos operacionales del 
mismo periodo. 
 
A continuación se presenta la proyección de la tasa de inflación, (para realizar la proyección de 
la tasa promedio de inflación se basó en los datos históricos de los últimos 5 años, además se 
utilizó el método de mínimos cuadrados para realizar la misma) la elaboración completa de la 
misma se presenta en el ANEXO 7. 
 
A continuación se presenta la tasa de inflación promedio anual proyectada para los próximos 5 
años: 
 
CUADRO N. 38 
                       
TASA DE INFLACION PROMEDIO 
ANUAL PROYECTADA (2012-2016) 
AÑOS % 
2012 5,18% 
2013 5,37% 
2014 5,55% 
2015 5,74% 
2016 5,93% 
 
                                                           Fuente: Propuesta 
                                                           Elaborado por: Autor 
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Con los datos de la tasa de inflación promedio anual proyectada, se procede a realizar el 
respectivo presupuesto del costo de ventas para los próximos 5 años. 
 
 
CUADRO N. 39 
PRESUPUESTO DE COSTO DE VENTAS (2012-2016) 
AÑOS 
CRECIMIENTO PRESUPUESTO 
DE COSTO DE 
VENTAS ($) 
PORCENTAJE (%) VALORES ($) 
        
2011 (AÑO BASE) 0 0 1.764.849,3 
2012 5,18% 91.419,2 1.856.268,5 
2013 5,37% 99.681,6 1.955.950,1 
2014 5,55% 108.555,2 2.064.505,3 
2015 5,74% 118.502,6 2.183.007,9 
2016 5,93% 129.452,4 2.312.460,3 
 
                Fuente: Propuesta 
                           Elaborado por: Autor 
 
 
Para que el costo de ventas no supere el promedio establecido de acuerdo al comportamiento 
planteado, la ferretería tomará alternativas, que le permitan disminuir estos porcentajes, entre las 
que se proponen tenemos:  
 
 Buscar proveedores que proporcionen los mismos productos a un precio más factible 
para la empresa.  
 Negociar con los proveedores actuales descuentos por pronto pago.  
 
 Eliminar comisiones e intereses pagados a los proveedores por el otorgamiento de 
crédito a la ferretería. 
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6.3. PRESUPUESTO DE GASTOS 
 
Para la elaboración de los presupuestos de gastos los incrementos de los mismos, para los cinco 
años siguientes se los realizará basándose en la proyección de la tasa de inflación promedio 
anual del país, además de que dentro del manual de control y gestión financiero propuesto se 
estableció como meta no incrementar los gastos en un porcentaje mayor al 6% anual. 
 
 
6.3.1. PRESUPUESTO DEL  GASTO DE VENTAS 
 
A continuación se presenta el presupuesto de gastos de venta para los próximos 5 años, teniendo 
presente que anualmente crecerán dependiendo de la tasa de inflación promedio anual 
proyectada.   
 
Cabe mencionar que los gastos generales de venta estarán destinados principalmente a adquirir e 
implementar publicidad, capacitaciones y gestiones de venta en general, con la finalidad de 
incrementar las ventas. 
 
CUADRO N. 40 
PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTA (2012-2016) 
                
TASA DE INFLACION   5,18% 5,37% 5,55% 5,74% 5,93% 
  
      
  
  
 
AÑO BASE                                
2011 ($) 
AÑO 1
2012 ($) 
AÑO 2          
2013 ($) 
AÑO 3       
2014 ($) 
AÑO 4       
2015 ($) 
AÑO 5       
2016 ($)   
 GASTOS DE VENTA             
GASTOS DE PERSONAL DE 
VENTAS 11.042,21 11.614,19 12.237,87 12.917,08 13.658,52 14.468,47 
GASTOS GENERALES DE VENTAS 14.583,22 15.338,63 16.162,31 17.059,32 18.038,52 19.108,21 
MANTENIMIENTO 10.139,62 10.664,80 11.237,60 11.861,20 12.542,10 13.285,80 
TOTAL 35.765,05 37.617,62 39.637,78 41.837,60 44.239,14 46.862,48 
                        
Fuente: Propuesta 
Elaborado por: Autor 
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6.3.2. PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS 
 
De igual manera que para la elaboración del presupuesto de gastos administrativos se tendrá 
presente el incremento de la tasa de inflación promedio anual proyectada. 
  
Con la diferencia que para el presupuesto de estos gastos, se eliminará el rubro perteneciente a 
trasporte de mercadería, debido a que la ferretería al realizar la inversión y adquisición de un 
camión, ya no será necesario desembolsar esa cantidad de dinero para los próximos años por 
este transporte, pues ya se cuenta con propio medio para realizar esta actividad. 
 
A continuación se presenta el presupuesto administrativo para los próximos 5 años: 
 
 
CUADRO N. 41 
PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION (2012-2016) 
                
TASA DE INFLACION   5,18% 5,37% 5,55% 5,74% 5,93% 
  
      
  
  
 
AÑO BASE                                
2011 ($) 
AÑO 1
2012 ($) 
AÑO 2          
2013 ($) 
AÑO 3       
2014 ($) 
AÑO 4       
2015 ($) 
AÑO 5     
2016 ($)   
 GASTOS DE 
ADMINISTRACION             
GASTOS DE PERSONAL 
ADMINISTRATIVO 64.336,58 67.669,21 71.303,05 75.260,37 79.580,31 84.299,42 
GASTOS GENERALES DE ADM. 20.021,90 21.059,03 22.189,90 23.421,44 24.765,83 26.234,44 
 MANTENIMIENTO 18.621,52 19.586,10 20.637,90 21.783,30 23.033,65 24.399,50 
TRANSPORTE DE 
MERCADERIA 15.548 0 0 0 0 0 
TOTAL 118.528,00 108.314,34 114.130,85 120.465,11 127.379,79 134.933,36 
                        
Fuente: Propuesta 
Elaborado por: Autor 
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6.3.3. PRESUPUESTO DE GASTOS DE DEPRECIACIONES 
 
Recordemos que la ferretería antes de la elaboración de la propuesta no contaba con activos 
fijos y por esta razón no contaba con gastos de depreciación. 
 
En los requerimientos de la propuesta se detalló la adquisición de algunos activos fijos como un 
nuevo camión, un montacargas, muebles y enseres; y, equipos de oficina, esto con la finalidad 
de mejorar las actividades de la empresa y mejorar la atención al cliente, pero de igual manera 
se tendrá que realizar los respectivos asientos contables por la adquisición de los mismos. Uno 
de ellos está relacionado con los gastos de depreciación. 
 
 Para la elaboración de los mismos se utilizó el método de línea recta para cada uno de los 
activos comprados, los mismos se detallan en el ANEXO 8. 
 
A continuación se detallan las depreciaciones totales de los activos adquiridos por la ferretería. 
 
CUADRO N. 42 
GASTOS DE DEPRECIACION (2012-2016) 
              
  2012 ($) 2013 ($) 2014 ($) 2015 ($) 2016 ($) 
GASTO DE 
DEPRECIACION 
9.228,6 9.228,6 9.228,6 9.228,6 9.228,6 
 
     Fuente: Propuesta 
     Elaborado por: Autor 
 
 
6.3.4. PRESUPUESTO DE GASTOS FINANCIEROS 
 
Para cubrir los requerimientos planteados en la propuesta fue necesario recurrir a la adquisición 
de un préstamo bancario de $30.000 a una tasa de 11.2% anual con un plazo de 5 años, cuya 
tabla de amortización se detalló anteriormente.  
 
Es por esta razón que ha sido necesario realizar un presupuesto para los gastos financieros, pues 
en este se detalla el interés que se tendrá que cancelar anualmente por la deuda adquirida.  
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A continuación se detalla el presupuesto de gastos financieros para los próximos 5 años. 
 
CUADRO N. 43 
PRESUPUESTO DE GASTOS FINANCIEROS (2012-2016) 
                
TASA DE INFLACION   4,72% 4,90% 5,09% 5,27% 5,46% 
    
 
          
    AÑO BASE                                
2011 ($) 
AÑO 1
2012 ($) 
AÑO 2   2013 
($) 
AÑO 3       
2014 ($) 
AÑO 4    
2015 ($) 
AÑO 5        
2016 ($)     
GASTOS FINANCIEROS             
  
 
          
INTERES 3.381 3.360,0 2.822,6 2.225,1 1.560,6 821,7 
              
TOTAL 3.381 3.360,0 2.822,6 2.225,1 1.560,6 821,7 
 
      Fuente: Propuesta 
     Elaborado por: Autor 
 
Estos son los cuatro gastos presupuestados para la ferretería para los próximos 5 años. 
 
CUADRON. 44 
PRESUPUESTO DE GASTOS OPERACIONALES (2012-2016) 
                
    AÑO BASE                                
2011 ($) 
AÑO 1
2012 ($) 
AÑO 2   2013 
($) 
AÑO 3       
2014 ($) 
AÑO 4    
2015 ($) 
AÑO 5      
2016 ($)     
GASTOS DE VENTA 35.765,05 37.617,62 39.637,78 41.837,60 44.239,14 46.862,48 
GASTOS ADMINIS. 118.528,00 108.314,3 114.130,9 120.465,1 127.379,8 134.933,4 
GASTOS DEPRECIACION   9.228,6 9.228,6 9.228,6 9.228,6 9.228,6 
GASTOS FINANCIEROS 3.381 3.360,0 2.822,6 2.225,1 1.560,6 821,7 
              
TOTAL GASTOS 157.674,05 158.520,56 165.819,83 173.756,41 182.408,13 191.846,14 
 
Fuente: Propuesta 
Elaborado por: Autor 
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7. EVALUACION DE LA PROPUESTA. 
 
7.1. ESTADO DE RESULTADO PROFORMA 
 
El Estado de Resultado Proforma constituye el producto final del proceso de planificación 
financiera dentro de la empresa. Constituye una herramienta sumamente útil, en forma interna, 
permite a la gerencia visualizar de manera cuantitativa el resultado de la ejecución de sus planes 
y además permiten prever situaciones que puedan presentarse en el futuro y, en forma externa, 
sirve de base para tomar decisiones de crédito y también de inversión. 
 
Para poder realizar correctamente El Estado de Resultado Proforma para los 5 años era 
necesario realizar primeramente los presupuestos que forman parte de este. 
 
En definitiva, el Estado de Resultados se proyecta con la finalidad de suministrar información 
de los ingresos y costos esperados por la empresa para los siguientes cinco años, así como el 
margen de utilidad que puede resultar por diferencia de éstos, los aspectos que se deben tomar 
en cuenta dentro de este estado son los presupuestos realizados anteriormente: 
 
 Ventas 
 Costos de venta 
 Gastos administrativos, de venta y financieros 
 Depreciaciones  
 
A continuación se presenta el Estado de Resultado Proforma. 
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CUADRO N. 45 
FERRETERIA TOAPANTA CIA. LTDA. 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
(2012-2015) 
  AÑO BASE                                
2011 ($) 
AÑO 1
2012 ($) 
AÑO 2      
2013 ($) 
AÑO 3       
2014 ($) 
AÑO 4       
2015 ($) 
AÑO 5        
2016 ($)   
              
VENTAS 1.861.646,9 1.991.962,2 2.131.399,5 2.280.597,5 2.440.239,3 2.611.056,1 
              
(-) COSTO DE VENTAS 1.764.849,3 1.856.268,5 1.955.950,1 2.064.505,3 2.183.007,9 2.312.460,3 
              
(=) UTILIDAD BRUTA 96.797,6 135.693,7 175.449,4 216.092,2 257.231,4 298.595,8 
              
(-) GASTOS DE VENTA 35.765,1 37.617,6 39.637,8 41.837,6 44.239,1 46.862,5 
              
(-) GASTO DE ADMINISTRACION 118.528,0 108.314,3 114.130,9 120.465,1 127.379,8 134.933,4 
              
(-) GASTOS DE DEPRECIACION   9.228,6 9.228,6 9.228,6 9.228,6 9.228,6 
              
(=) UTILIDAD EN OPERACIONES -57.495,5 -19.466,9 12.452,2 44.560,9 76.383,9 107.571,3 
              
(-) GASTOS FINANCIEROS 3.381,0 3.360,0 2.822,6 2.225,1 1.560,6 821,7 
              
(=) UTILIDAD AIYP -60.876,5 -22.826,9 9.629,6 42.335,8 74.823,3 106.749,6 
              
(-) 15% PARTICIPACION LABORAL   0,0 1.444,4 6.350,4 11.223,5 16.012,4 
              
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA   0,0 2.046,3 8.996,4 15.899,9 22.684,2 
              
(=) UTILIDAD NETA -60.876,5 -22.826,9 6.138,9 26.989,0 47.699,9 68.053,0 
              
                       
Fuente: Presupuestos 
Elaborado por: Autor 
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GRAFICO N. 4 
 
                  Fuente: Estado Proforma 
                  Elaborado por: Autor 
 
Como se puede apreciar en El Estado de Resultados Proforma, la ejecución de la propuesta 
planteada, la elaboración del Modelo de Control y Gestión Financiera, es decisivo para las 
actividades de la ferretería, es decir una vez implantado el modelo (sus políticas, controles, 
actividades, responsables, procesos, así como las estrategias y adquisición de activos que se 
plantean), permiten incrementar significativamente las utilidades de la misma. 
 
Si bien en el primer año se presentan pérdidas en su utilidad por $22.826,9; en primera instancia 
parecería ser pérdida, pero se debe tener presente que en este primer año se está realizando 
desembolsos adicionales a los tradicionales, como son los gastos por depreciación y financieros, 
precisamente como resultado de la implementación de la propuesta; si bien se presenta pérdidas 
en el primer año, también se debe tener presente que la ferretería ya cuenta con los principales 
activos fijos para realizar sus actividades, los mismos que en definitiva permiten revalorizar los 
activos de la compañía. Recordando por último que el año anterior la ferretería presentó 
pérdidas por $61.000, adicionalmente en el mismo no contaba con activos fijos. 
 
Del segundo al quinto año, la ferretería ya cuenta con utilidades, $6.138 en el segundo año; y, 
una utilidad significativa para el último, la misma alcanza la suma de $68.053, evidenciando la 
importancia de la implementación de la propuesta planteada. 
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Con la generación de ganancias para los próximos años, no sólo se verán beneficiados los socios 
y el personal de la empresa sino también la imagen que proyectará la misma y como 
consecuencia será más factible conseguir financiamiento a través de préstamos bancarios, 
proveedores, etc., para mantener el normal desarrollo de las actividades organizacionales. 
 
Adicionalmente cabe mencionar que para los próximos años la ferretería contará con propios 
activos fijos, los mismos que además permitirán incrementar el valor de los activos y en general 
en valor de la empresa. 
 
 
7.2. FUJO NETO OPERATIVO 
 
A  continuación se procederá a realizar los cálculos para determinar si la elaboración e 
implementación de la propuesta, permitirá verdaderamente tener incrementos económicos para 
los directivos de la ferretería. 
 
La rentabilidad de un proyecto se puede medir de varias formas distintas, los criterios que se 
utilizarán para medir la rentabilidad del proyecto serán las siguientes: 
 
 
EL VALOR ACTUAL NETO 
 
Conocido por sus iniciales como VAN, mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios 
que exceden a la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversión. 
 
“El método del valor actual neto (VAN) o valor presente neto (VPN) es la expresión, en 
términos actuales, de todos los ingresos y egresos (flujo neto) que se producen durante el 
horizonte de vida del proyecto y representa el total de los recursos liquido que quedan a favor de 
la empresa al final de su vida útil”12 
 
Para su cálculo se toman en cuenta como egresos, con signo negativo, las inversiones 
(requerimientos del proyecto, en el último año se deberá sumar el valor en libros de los activos 
fijos adquiridos)  y el total de costos y gastos excluyendo los imputados (depreciaciones y 
amortizaciones de activos intangibles). También se incluyen los gastos financieros y las 
amortizaciones del préstamo realizado, pues también presentan desembolsos para la ferretería. 
                                                          
12
 MUÑOZ, Mario. Perfil de la Factibilidad. Editores Master. Primera edición, pag.163 
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Para realizar un adecuado cálculo e interpretación del VAN será necesario tener presente lo 
siguiente: 
 
 El valor del VAN depende de la tasa de descuento que se utiliza para la actualización, 
por lo tanto la tasa que se utilice para su cálculo debe ser convenientemente analizada. 
 Si el VAN calculado es positivo, significa que la inversión puede considerarse como 
atractiva, pues genera mayores beneficios que los que se esperaría obtener colocando 
los recursos involucrados a la tasa mínima de atractividad (costo de oportunidad) que es 
la que se está utilizando para la actualización. 
 Si el resultado obtenido es cero, quiere decir que la inversión está generando un 
beneficio semejante al que se obtendría sin riesgo alguno, al colocar el capital en el 
mercado financiero. 
 Si el VAN calculado es menor a cero, no indica pérdida, sino cuanto falto para que el 
inversionista ganara lo que quería ganar. 
 
 
LA TASA INTERNA DE RETORNO 
 
La tasa interna de retorno (TIR) es aquella que al aplicarla en la actualización de los flujos de 
beneficios y costos hace que la diferencia entre los mismos, en términos de valores actuales sea 
igual a cero. 
 
La TIR busca hasta cuánto podría el inversionista aumentar la tasa de retorno exigida. Es decir, 
hasta cuanto podrá ganar. Para ello buscará aquella tasa que haga al VAN igual a cero.  
 
 
PERIODO DE RECUPERACION 
 
Este método nos permitirá determinar en que tiempo se podrá recuperar la inversión que se ha 
realizado en un determinado proyecto, nos permitirá determinar los meses, años en que esta se 
podrá recuperar. 
 
A continuación se presenta el Flujo Neto Operativo para los próximos 5 años, en base a este 
flujo se procederá a realizar la evaluación de la propuesta, pues en este se detallan los ingreso y 
egresos (reales) que se obtendrán en el transcurso de los próximos años. 
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CUADRON. 46 
 
FERRETERIA TOAPANTA CIA. LTDA. 
FLUJO DE EFECTIVO 
(2012-2015) 
  AÑO 
BASE                                
2011 ($) 
AÑO 1       
2012 ($) 
AÑO 2      
2013 ($) 
AÑO 3       
2014 ($) 
AÑO 4       
2015 ($) 
AÑO 5        
2016 ($) 
  
              
VENTAS   1.991.962,2 2.131.399,5 2.280.597,5 2.440.239,3 2.611.056,1 
              
(-) COSTO DE VENTAS   1.856.268,5 1.955.950,1 2.064.505,3 2.183.007,9 2.312.460,3 
              
(=) UTILIDAD BRUTA   135.693,7 175.449,4 216.092,2 257.231,4 298.595,8 
              
(-) GASTOS DE VENTA   37.617,6 39.637,8 41.837,6 44.239,1 46.862,5 
              
(-) GASTO DE ADMINISTRACION   108.314,3 114.130,9 120.465,1 127.379,8 134.933,4 
              
(-) GASTOS DE DEPRECIACION   9.228,6 9.228,6 9.228,6 9.228,6 9.228,6 
              
(=) UTILIDAD EN OPERACIONES   -19.466,9 12.452,2 44.560,9 76.383,9 107.571,3 
              
(-) GASTOS FINANCIEROS   3.360,0 2.822,6 2.225,1 1.560,6 821,7 
              
(=) UTILIDAD AIYP   -22.826,9 9.629,6 42.335,8 74.823,3 106.749,6 
              
(-) 15% PARTICIPACION LABORAL   0,0 1.444,4 6.350,4 11.223,5 16.012,4 
              
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA   0,0 2.046,3 8.996,4 15.899,9 22.684,2 
              
(=) UTILIDAD NETA   -22.826,9 6.138,9 26.989,0 47.699,9 68.053,0 
              
(+) GASTOS DE DEPRECIACION   9.228,6 9.228,6 9.228,6 9.228,6 9.228,6 
  
(=) FLUJO OPERATIVO   -13.598,3 15.367,5 36.217,6 56.928,5 77.281,6 
  
INVERSION INICIAL TOTAL -106.700           
(+) PRESTAMO 30.000           
(-) PAGO DEL k (AMORTIZACION)   4.797,9 5.335,3 5.932,8 6.597,3 7.336,2 
(+) VALOR DE RESCATE           48.517 
  
FLUJO NETO -76.700 -18.396,2 10.032,2 30.284,8 50.331,2 118.462,4 
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Los $48.517, representan el valor en libros al quinto año de los activos fijos adquiridos, pues si 
en este año la ferretería cesara con sus actividades, esto representaría un ingreso real para la 
misma. 
 
Para poder realizar el cálculo del VAN es necesario tener una tasa de descuento a la cual serán 
sometidos los diferentes flujos netos calculados. 
 
La tasa de descuento que será utilizada para el cálculo del VAN, será la tasa del Costo Promedio 
Ponderado de Capital (CPPC), la misma consiste en un promedio ponderado del costo de las 
diferentes fuentes de financiamiento de la empresa, permite medir la tasa de rendimiento a la 
cual trabaja la empresa, y por tal motivo es ideal para ser utilizada como tasa de descuento. 
 
La fórmula para el cálculo del CPPC es la siguiente: 
 
 
     
              
                       
                              
 
  
              
                       
                          
 
 
El costo del Capital Propio, está dado por el costo de oportunidad del inversionista que 
técnicamente es igual a la suma de un rendimiento sin costo (intereses que pagan los bonos del 
estado, en promedio 6.25%) mas una prima por riesgo (el promedio del riesgo país en el último 
año: 830 puntos, equivalentes a 8.3%), lo que equivale a un total de 14.6%. 
 
Con la formula anteriormente descrita se procede a realizar el cálculo del CPPC que nos 
servirá como tasa de descuento.  
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Por tanto nuestra tasa de descuento a utilizar para homogenizar  los flujos netos es de 12.8%. 
 
 
7.3. CALCULO DEL VAN 
 
Una vez calculada la tasa de descuento, procedemos a calcular el  VAN 
 
 

 

n
n
ni
FN
VAN
0 )1(
 
 
 
5432 128.1
4,462.118
128.1
2,331.50
128.1
8,284.30
128.1
2,032.10
128.1
2,396.18
700.76 VAN  
 
7.868.646.088.317,100.216,884.77,308.16700.76 VAN  
 
9,633.108700.76 VAN
 
 
934.31$VAN  
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Como se observa en el cálculo del VAN, cuyo resultado es $31.934; se llega a la conclusión que 
la propuesta planteada, la elaboración del Modelo de Control y Gestión Financiera, es decisivo 
para las actividades de la ferretería, es decir una vez implantado el modelo (sus políticas, 
controles, actividades, responsables, procesos, así como las estrategias y adquisición de activos 
que se plantean),se obtendrá un rendimiento tal, que descontado el valor del requerimiento de la 
inversión, la ferretería recibirá $31.934 sobre el 12.8% que quería obtener, (después de 
recuperar la inversión). En definitiva se debe aceptar la propuesta planteada en este capítulo. 
 
 
7.4. CALCULO DE LA TIR 
 
Como se dijo anteriormente, la TIR busca hasta cuánto podría el inversionista aumentar la tasa 
de retorno exigida. Es decir, hasta cuanto podrá ganar. Para ello buscará aquella tasa que haga al 
VAN igual a cero. 
 
Para que el VAN sea igual a cero se utilizará una tasa del 21.35%. 
 
5432 2135.1
4,462.118
2135.1
2,331.50
2135.1
8,284.30
2135.1
2,032.10
2135.1
2,396.18
700.76 VAN  
 
5.017.452,210.235,947.167,812.66,159.15700.76 VAN  
 
0$VAN  
 
Lo que quiere decir que la propuesta está en condiciones de dar a la ferretería un retorno 
máximo de 21.35% en cada periodo, recordando que esta es una tasa superior a la exigida por el 
ferretería que fue del 12.8%. 
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7.5. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION 
 
Para determinar el tiempo que lleva recuperar los requerimientos utilizados en la presente 
propuesta se utiliza la siguiente fórmula: 
 
12
_
)12(
_
AnualEfectivo
Saldo
mesesSumatoria
Tiempo

  
 
 Sumatoria de meses = suma de los meses de los años anteriores a completar el valor del 
requerimiento de la propuesta 
 Saldo = valor que falta para completar el requerimiento 
 Efectivo Anual = el efectivo del año inmediato siguiente del que se requiere para 
completar la inversión inicial 
 
Los valores serán tomados del Flujo Neto descontado el CPPC. 
 
añosTiempo 5.4
12
868.64
)12(029.33
48


  
 
Lo que quiere decir que en 4 años 6 meses se recuperará los requerimientos que se utilizaron 
para la propuesta es decir los $76.700. 
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7.6. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO SIN PROPUESTA 
 
Anteriormente se realizó un análisis del Estado de Resultados implementando la propuesta, a 
continuación se procederá a realizar el Estado de Resultados sin propuesta para determinar una 
vez más que la implementación de nuestra propuesta es determinante al momento de obtener 
utilidades. 
 
Se deberá tener presente algunos aspectos para realizar el Estado de Resultados sin propuesta, 
entre los principales están: 
 
 Las ventas estarán proyectadas únicamente a valores históricos, es decir a un 2.5% 
anual, pues no se ha implantado el Modelo de Control y Gestión Financiero propuesto. 
 No se realizará la adquisición de activos fijos, por tanto no presentará gastos de 
depreciación 
 El costo de ventas crecerá a razón de la tasa de inflación promedio anual proyectada. 
 Los gastos administrativos y de ventas crecerán a porcentajes iguales a tasa de inflación 
promedio anual proyectados, y no se restarán los descontados por transporte de 
mercadería, pues no se cuanta con transporte para eliminar esta cuenta. 
 
Por tanto nuestro Estado de Resultados Proyectado será el siguiente: 
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CUADRO N. 47 
FERRETERIA TOAPANTA CIA. LTDA. 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
(2012-2015) 
  AÑO BASE                                
2011 ($) 
AÑO 1
2012 ($) 
AÑO 2   2013 
($) 
AÑO 3       
2014 ($) 
AÑO 4    
2015 ($) 
AÑO 6        
2016 ($)   
              
VENTAS 1.861.646,9 1.908.188,07 1.955.892,77 2.004.790,10 2.054.909,85 2.106.282,60 
              
(-) COSTO DE VENTAS 1.764.849,3 1.848.150,2 1.938.709,6 2.037.389,9 2.144.760,3 2.261.864,2 
              
(=) UTILIDAD BRUTA 96.797,6 60.037,88 17.183,22 -32.599,76 -89.850,46 -155.581,62 
              
(-) GASTOS DE VENTA 35.765,05 37.453,16 39.288,36 41.288,14 43.464,03 45.837,17 
              
(-) GASTO DE ADMINISTRACION 118.528,00 124.122,52 130.204,50 136.831,00 144.042,97 151.190,72 
              
(=) UTILIDAD EN OPERACIONES -57.495,48 -101.537,80 -152.309,64 -210.718,90 -277.357,46 -352.609,51 
              
(-) GASTOS FINANCIEROS 3.381 3.540,58 3.714,07 3.903,12 4.108,81 4.333,15 
              
(=) UTILIDAD AIYP -60.876,48 -105.078,38 -156.023,71 -214.622,02 -281.466,27 -356.942,66 
              
(-) 15% PARTICIPACION LABORAL             
              
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA             
              
(=) UTILIDAD NETA -60.876,48 -105.078,38 -156.023,71 -214.622,02 -281.466,27 -356.942,66 
              
 
   Fuente: Estados Históricos 
   Elaborado por: Autor 
 
Como claramente se observa, sin la implementación de la propuesta planteada, la ferretería 
seguirá teniendo pérdidas económicas durante los cinco próximos años, lo que conllevará 
directamente al cese de sus actividades, (perjudicando a mas de los dueños a los empleados de 
la ferretería) pues ninguna compañía puede mantenerse teniendo pérdidas por cinco años 
consecutivos; a diferencia del ESTADO DE RESULTAD CON PROPUESTA, que presenta 
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utilidades desde el segundo año, y para el quinto año la ferretería tendrá $69.000 de utilidad 
aproximadamente. 
 
Una vez más se evidencia la necesidad de la implementación del Modelo de Control y Gestión 
Financiero Propuesto. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
155 
 
8. COMPARACIONES FINALES 
GRAFICO N. 5 
 
 
 
FUNCIONES ACTUALES DE 
LA FERRETERIA  SIN 
PROPUESTA 
 
• Manual de identidad no definido 
 
• Funciones y responsabilidades no 
definido 
 
• No existen politicas para cada actividad 
de la ferreteria 
 
• Escaza comunicacion interna 
 
• Capacitaciones eventuales 
 
• No tiene politicas de cobranza y pago 
 
• No tiene activos fijos 
 
• Control de inventarios ineficiente 
 
• Escaza publicidad 
 
• Informacion Financiera irreal 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
FUNCIONES DE LA 
FERRETERIA CON 
PROPUESTA 
 
• Manual de identidad corporativa, 
presenta: 
• misión 
• visión 
• objetivos 
• valores 
 
• Manual de control y gestión Fianciero, 
Donde constan para cada actividad de 
la ferreteria: 
• Objetivos y metas 
• Políticas 
• Controles 
• Actividades y Responsables 
• Procesos 
 
• Políticas de Cobro y Pago bien 
definidos 
 
• Capacitaciones Obligatoria para todo el 
personal 
 
• Adecuada Gestión en el area de ventas 
 
• Adquisicion de activos fijos para 
mejorar el servicio al cliente asi como 
reducir los gastos innecesarios 
 
• Nuevo Sistema de contabilidad que 
permite ofrecer informacion clara y 
oportuna para adecuada toma de 
decisiones 
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9. CONCLUSIONES  
 
 La elaboración e implementación del Modelo de Control y Gestión Financiero, está 
enfocado principalmente a incrementar la rentabilidad de la ferretería, a través de la 
elaboración e implementación de políticas, estrategias, normas, procesos, actividades y 
responsables, que correctamente utilizados nos llevarán al cumplimento de los objetivos 
planteados dentro de cada actividad de la ferretería. 
 
 Un adecuado Control Administrativo dentro de la ferretería Toapanta orientado 
principalmente a las áreas de ventas, compras, inventarios y recursos humanos , 
permitirá que estas actividades se las desarrolle con efectividad, además del desarrollo e 
implementación de políticas que permitan orientar, controlar y planificar estas 
actividades para alcanzar los objetivos planteados dentro de cada área. 
 
 Un adecuado Control y Gestión Financiera dentro de la ferretería Toapanta orientado 
principalmente a las actividades  de tesorería (ingresos y egresos), inversiones y 
financiamiento, presupuestos y cuentas de los estados financieros en general, permitirá 
que estas actividades se las desarrolle con efectividad, se elaborarán políticas que 
permitan orientar controlar y planificar estas actividades y recursos. 
 
 Tomando en cuenta que una empresa tiene la necesidad de seguir creciendo en su 
mercado, aprovechando al máximo sus oportunidades, la implantación de un Sistema de 
Control Interno y  Gestión Financiero aplicado a las áreas de mayor necesidad permitirá 
obtener confiabilidad, eficiencia, efectividad y rendimientos económicos en la 
ferretería; adoptando principios y políticas con el fin de evitar cualquier tipo de error o 
fraude que afecte material y económicamente los resultados de la ferretería. 
 
 
 Se cumple el tercer objetivo e hipótesis especifico planteado en el presente trabajo, pues 
se elaboró una propuesta (Modelo de Control y Gestión Financiero), que permite 
incrementar las utilidades y rentabilidad en general de la ferretería. 
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CAPITULO V 
 
CONCLUSIONES Y 
RECOMENDACIONES 
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CONCLUSIONES Y RECO6MENDACIONES 
 
1. CONCLUSIONES 
 
1.1. El análisis situacional realizado nos permitió conocer cuáles son las condiciones en que la 
ferretería desarrolla sus actividades, se tomaron en consideración análisis de los sectores 
externo e internos que afectan de forma directa e indirecta las mismas.  
 
1.2. El análisis de los sectores externos nos determinaron que la ferretería no tiene control 
directo sobre estos, pero que los mismos pueden condicionar sus actividades, pues 
influyen decisivamente sobre los demandantes de nuestros productos, es así como por 
ejemplo altos niveles inflacionarios, desempleo, inestabilidad política y otros,  
disminuyen el poder adquisitivo de las personas disminuyendo de esta forma la demanda 
de nuestros productos. Adicionalmente se determinaron las relaciones existentes entre la 
ferretería y sus clientes, proveedores, competencia y otros, determinando que existen 
algunas falencias entre los mismos, como por ejemplo, no se cuenta con políticas de 
crédito ni pago, la estructura de precios no es la más favorable para los productos, 
elevados niveles de competencia, entre otros. 
 
1.3. El análisis interno dentro de la ferretería, especialmente a su estructura organizacional nos 
permitió conocer que la compañía no cuenta con políticas y controles eficientes de sus 
actividades, de igual manera la carencia de planificación estratégica, presupuestaria, (en 
definitiva una inadecuada gestión) conllevan a tener pérdidas económicas. 
 
1.4. El análisis financiero determinó que las condiciones financieras en las que la ferretería 
lleva a cabo sus actividades no son las más favorables; pues, los índices financieros 
calculados no se encuentran dentro de los rangos generalmente aceptados 
 
1.5. La elaboración de la Matriz DOFA, permitió analizar y relacionar las Fortalezas, 
Oportunidades, Amenazas y Debilidades que tiene la ferretería, de esta forma se procedió 
a elaborar las estrategias que podrán ser implantadas dentro de la misma, éstas están 
orientadas a aprovechar y maximizar tanto las Fortalezas y Oportunidades y a minimizar 
las Debilidades y Amenazas 
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1.6. Tomando en cuenta que una empresa tiene la necesidad de seguir creciendo en su 
mercado, aprovechando al máximo sus oportunidades, la implantación de un Sistema de 
Control Interno y  Gestión Financiero aplicado a las áreas de mayor necesidad permitirá 
obtener confiabilidad, eficiencia, efectividad y rendimientos económicos en la 
ferretería; adoptando principios y políticas con el fin de evitar cualquier tipo de error o 
fraude que afecte material y económicamente los resultados de la ferretería. 
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2. RECOMENDACIONES 
 
2.1. Una vez analizada tanto la situación actual de la ferretería como identificado y priorizado 
sus problemas se recomienda a la gerencia de la Ferretería Toapanta la ejecución del la 
propuesta planteada en este trabajo de investigación, La Elaboración e Implementación 
de un Modelo de Control y Gestión Financiero, el mismo está enfocado principalmente 
a incrementar la rentabilidad de la ferretería, a través de la elaboración e implementación 
de políticas, estrategias, normas, procesos, actividades y responsables, que correctamente 
utilizados nos llevarán al cumplimento de los objetivos planteados dentro de cada 
actividad de la ferretería; y, por tanto al incremento de sus utilidades. 
 
2.2. Un adecuado Control Administrativo dentro de la ferretería Toapanta orientado 
principalmente a las áreas de ventas, compras, inventarios y recursos humanos , permitirá 
que estas actividades se las desarrolle con efectividad, además del desarrollo e 
implementación de políticas que permitan orientar, controlar y planificar estas actividades 
para alcanzar los objetivos planteados dentro de cada área 
 
2.3. Un adecuado Control y Gestión Financiera dentro de la ferretería Toapanta orientado 
principalmente a las actividades  de tesorería (ingresos y egresos), inversiones y 
financiamiento, presupuestos y cuentas de los estados financieros en general, permitirá 
que estas actividades se las desarrolle con efectividad, se elaborarán políticas que 
permitan orientar controlar y planificar estas actividades y recursos 
 
2.4. Mensualmente se deberá realizar análisis financieros de los estados  proporcionados por 
contabilidad, para determinar posibles falencias y tomar oportunamente las decisiones 
adecuadas. 
 
2.5. Las estrategias DOFA planteadas servirán (una vez implantadas) para maximizar las 
fortalezas y oportunidades con las que cuenta la ferretería; y, minimizar las debilidades y 
amenazas de la misma. 
 
2.6. Adicionalmente se recomienda implementar una adecuada gestión en ventas, que 
permitirá incrementar periódicamente las mismas, se deberá implementar una adecuada 
política de crédito pues esto  permitirá incrementar nuestras ventas, complementado con 
controles diarios en arqueos de caja y elaboración de flujos de efectivo se obtendrá 
mejores controles del dinero con el que se cuenta, y así evitar iliquidez en la ferretería. 
Realizar inversiones en publicidad, creación de una página web, capacitaciones, 
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promociones, mejorar el servicio al cliente, entre otros; lo que permitirá fidelizar al 
cliente y expandir nuestro nicho de mercado. 
 
2.7. Evaluar objetivamente la eficacia y eficiencia de los controles implementados. Es 
necesario que la Ferretería realice evaluaciones de sus controles periódicamente, para así 
conocer y solucionar con anticipación inconvenientes que pueden surgir durante su 
realización; de esta forma  los dueños de la Ferretería podrán obtener información más 
real, oportuna, confiable y suficiente que les ayudará a la toma de decisiones correctas. 
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ANEXOS 
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ANEXO 1. 
PRINCIPALES PRODUCTOS DE LAS DIFERENTES LÍNEAS QUE LA 
FERRETERÍA OFRECE 
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ANEXO 2 
BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
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ANEXO 3. 
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
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ANEXO 4. MODELO DE SOLICITUD DE CREDITO 
 
 
FERRETERIA TOAPANTA  AV. Pedro Vicente Maldonado km. 12 ½      
 
 
 
Fecha de Solicitud:………………………………………………………………....  
Nombre / Razón Social:…………………………. CI /RUC:……………………………..  
Dirección:…………………………………….. Teléfono:……………………………...  
E – mail:………………………………………… Fax:…………………………………....  
Representante Legal:…………………………………………………………………….  
Límite de Crédito Solicitado:……………………Plazo de Crédito Solicitado: ………  
 
 
 
Relación Laboral:  
 
□ Empleado Público □ Empleado Privado □Independiente □Jubilado  
 
Nombre de la empresa:…………………………………………………………………….  
Negocio Propio:  
Actividad de la empresa:…………………………………………………………………...  
RUC: ………………………….               Años de la empresa: ……………………......  
Local:                   □Propio                   □Arrendado  
En relación de dependencia:  
Cargo:…………………………………… Antigüedad: ……………………………..  
 
 
 
Aprobado:………Rechazado:……Días de Crédito:……..…Límite de Crédito………..  
Observaciones:……………………………………………………................................... 
 
_____________________                           ____________________  
Firma Solicitante de Crédito                                     Ferretería Toapanta Cía. Ltda. 
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ANEXO 5 
ADQUISICIÓN DE ACTIVOS FIJOS  
 Muebles y enseres 
 
 
 
 
 
 
 
 Equipos de oficina 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Camión y montacargas 
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ANEXO 6. 
PROYECCION HISTORICA PARA LAS VENTAS PARA LOS PROXIMOS 5 
AÑOS (LA PROYECCION ES TRIMESTRAL) 
 
PROYECCION TRIMESTRALES DE LAS VENTAS 
  TRIMESTRES VENTAS           
  X Y x y xy x2 y2 
TRIMESTRE 1 444.533,0 -2 -33.546,4 67093 4 1125360953,0 
TRIMESTRE 2 446.835,0 -1 -31.244,4 31244 1 976212531,4 
TRIMESTRE 3 555.636,0 0 77.556,6 0 0 6015026203,6 
TRIMESTRE 4 526.760,0 1 48.680,6 48681 1 2369800816,4 
TRIMESTRE 5 416.633,0 2 -61.446,4 -122893 4 3775660073,0 
SUMATORIAS 15 2.390.397,0     24125 10 14262060577,2 
MEDIAS 3 478.079,4           
 



2x
xy
y  
)3(5.415.2079.478  XY                  9.841.4705.412.2  XY  
             
                      
         
                      
           
 
                               
%5.2100*
646.861.1
893.061.2
4 TCPA
 
  
AÑOS TRIMESTRES VENTAS VENTAS 
1     1.861.646 
  5 416.633,0   
   6 485317,0   
  7 487729,5   
2 8 490142,0 1.879.822 
  9 492554,5   
  10 494967,0   
  11 497379,5   
3 12 499792,0 1.984.693 
  13 502204,5   
  14 504617,0   
  15 507029,5   
4 16 509442,0 2.023.293 
  17 511854,5   
  18 514267,0   
  19 516679,5   
5 20 519092,0 2.061.893 
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ANEXO 7.  
 
PROYECCION DE LA TASA PROMEDIO ANUAL DE LA INFLACION PARA 
LOS PROXIMOS 5 AÑOS 
 
PROYECCION ANUAL DE LA TASA PROMEDIO ANUAL DE INFLACION 
AÑOS  X Y 8INFLACION)  x  y xy   X2 
2006 1 3,30 -2,5 -1,2315 3,078768656 6,25 
2007 2 2,28 -1,5 -2,2575 3,386232605 2,25 
2008 3 8,39 -0,5 3,8573 -1,928648378 0,25 
2009 4 5,20 0,5 0,6695 0,334746551 0,25 
2010 5 3,56 1,5 -0,9749 -1,462386709 2,25 
2011 6 4,47 2,5 -0,0629 -0,157173797 6,25 
SUMATORIAS 21 27,20     3,25 17,5 
PROMEDIOS 3,5 4,532502843 
     



2x
xy
y   
)5.3(185817.05325,4  XY                  8822,3185817,0  XY  
 
             
                        
                        
                        
 
AÑO   
INFLACION 
(%) 
2012 7 5,18 
2013 8 5,37 
2014 9 5,55 
2015 10 5,74 
2016 11 5,93 
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ANEXO 8 
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS 
Para la depreciación de los activos fijos adquiridos su depreciación fue 
realizada con el método de línea recta. 
 
DEPRECIACION CAMION 
PERIODO 
GASTO DE 
DEPRECIACION 
DEPRECIACION 
ACUMULADA 
VALOR 
EN 
LIBROS 
        
0 0 0 56.800 
1 5.112 5.112 51.688 
2 5.112 10.224 46.576 
3 5.112 15.336 41.464 
4 5.112 20.448 36.352 
5 5.112 25.560 31.240 
6 5.112 30.672 26.128 
7 5.112 35.784 21.016 
8 5.112 40.896 15.904 
9 5.112 46.008 10.792 
10 5.112 51.120 5.680 
 
DEPRECIACION MONTACARGA 
PERIODO 
GASTO DE 
DEPRECIACION 
DEPRECIACION 
ACUMULADA 
VALOR EN 
LIBROS 
        
0 0 0 26.800 
1 2.412 2.412 24.388 
2 2.412 4.824 21.976 
3 2.412 7.236 19.564 
4 2.412 9.648 17.152 
5 2.412 12.060 14.740 
6 2.412 14.472 12.328 
7 2.412 16.884 9.916 
8 2.412 19.296 7.504 
9 2.412 21.708 5.092 
10 2.412 24.120 2.680 
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DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 
PERIODO 
GASTO DE 
DEPRECIACION 
DEPRECIACION 
ACUMULADA 
VALOR EN 
LIBROS 
        
0 0 0 3.180 
1 286,2 286,20 2.894 
2 286,2 572,40 2.608 
3 286,2 858,60 2.321 
4 286,2 1144,80 2.035 
5 286,2 1431,00 1.749 
6 286,2 1717,20 1.463 
7 286,2 2003,40 1.177 
8 286,2 2289,60 890 
9 286,2 2575,80 604 
10 286,2 2862,00 318 
 
DEPRECIACION EQUIPOS DE OFICINA 
PERIODO 
GASTO DE 
DEPRECIACION 
DEPRECIACION 
ACUMULADA 
VALOR EN 
LIBROS 
        
0     7.880 
1 1.418,40 1.418,40 6.461,60 
2 1.418,40 2.836,80 5.043,20 
3 1.418,40 4.255,20 3.624,80 
4 1.418,40 5.673,60 2.206,40 
5 1.418,40 7.092,00 788,00 
 
Los equipos de oficina son la suma del software contable mas los 
equipos de computación adquiridos. 
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